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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
 
1.1 ANTECEDENTES  
 
En relación al objeto de estudio propuesto en la investigación, es necesario citar 
condiciones históricas que se consideren aportes que hagan referencia al mismo, 
partiendo desde las bases del conocimiento del comercio exterior en Colombia y 
su contexto político en su proceso de desarrollo. 
En octubre de 2005, se realizó una investigación elaborada por Leonardo Villar y 
Pilar Esguerra1, para el Banco de la República de Colombia, en la que se presentó 
una visión de la política de comercio exterior de Colombia durante el siglo XX; se 
evidenció en la investigación que el desarrollo económico de Colombia durante el 
siglo XX fue un resultado de su comportamiento exterior. A finales del siglo XX 
empezó a ser fuerte la tendencia hacia la reducción en los niveles de protección 
arancelaria y no arancelaria. 
En 1989, a finales de la administración Barco (1986-1990), se tomó la decisión de 
abrir la economía de manera más decidida. Se estableció un cronograma que 
incluía el desmantelamiento acelerado de la mayor parte de las restricciones 
cuantitativas. Se mantenían cuotas para algunos bienes de consumo cuya 
importación había sido tradicionalmente muy restringida. Esas cuotas, sin 
embargo, habrían de ser asignadas en forma más transparente que en el pasado, 
mediante un esquema de subastas. Adicionalmente, las tarifas arancelarias 
habrían de reducirse gradualmente, en un plazo total de cuatro años. 
                                                           
1 VILLAR, Leonardo & ESGUERRA, Pilar. Comercio exterior colombiano en el siglo XX. P.29. [en 




 Este cronograma, sin embargo, se aceleró con la elección del gobierno de Cesar 
Gaviria, aún antes de que éste se posesionara, en agosto de 1990. Para fines de 
1990 se habían eliminado virtualmente todas las restricciones cuantitativas a las 
importaciones y un año más tarde se habían llevado los niveles de las tarifas 
arancelarias a un promedio de 11 %. 
Respecto al objeto de estudio de la investigación la influencia de la política fue un 
límite durante muchos años para la economía colombiana, a finales del siglo XX 
fue cuando se empezó a incursionar en la apertura económica, reflejando así 
paralelamente en el crecimiento de los indicadores económicos y la entrada de 
nuevos inversores extranjeros y una mayor accesibilidad a productos terminados o 
materias primas extranjeras, por tanto el  dinamismo de  la economía nacional y el 
crecimiento de las  pymes, la diversificación del portafolio de las mismas, tanto en 
productos como en servicios debido a la implementación  de nuevas tecnologías 
en las organizaciones.  
“Es importante para el pleno desarrollo de la investigación, conocer desde sus 
inicios el comercio exterior de Colombia, ya que se constituye en una variable 
endógena como así lo argumentan Leonardo Villar y  Pilar Esguerra , puesto que 
el gobierno presenta el control directo de ellas y debido a las pretensiones 
políticas del mandato, se abren o se cierran puertas, por medio de barreras 
arancelarias y no arancelarias o embargo económico, como el que Colombia tuvo 
por parte Venezuela en el año 2009, resultado distintivo de una incompatibilidad 
política entre dos mandatarios. 
China tiene varias ventajas comparativas frente a otros mercados, en el desarrollo 
de autopartes China cuenta con una oferta variada de manufactura y proveedores, 
donde se encuentran empresas especializadas y tecnificadas del sector automotriz 
a bajos costos de producción y con distintas alternativas en relación al sector de 
autopartes y accesorios. Se debe entender en el contexto cuales son las ventajas 
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comparativas que tiene china respecto a otros países que lo categorizan como un 
país estratégico para efectuar alianzas comerciales”2: 
“Hasta ahora, gran parte de la penetración china en el sector de autopartes se 
daba en el mercado de repuestos, que suele ser menos lucrativo y 
tecnológicamente menos sofisticado. De hecho, hasta hace poco, los 
componentes de automóviles fabricados en China tenían la fama de ser de baja 
calidad y muchas veces eran más caros que las autopartes provenientes de 
Alemania, Estados Unidos o México. Sus detractores afirmaban que la ingeniería 
de precisión que requieren las partes más sofisticadas no estaba al alcance de las 
inexperimentadas compañías chinas y su mano de obra barata. Esto se debía en 
parte, a la estructura de costos de esta industria en China. Según una encuesta de 
salarios del sector realizada por INA, un obrero especializado en México, por 
ejemplo, cobra en promedio US$3 la hora, mientras que, según la consultora 
KPMG, un obrero chino cuesta US$0,88 la hora”3. 
Los bajos costos en la mano de obra, la tecnificación y oferta variada de 
proveedores del sector automotriz en china, la convierten en un socio estratégico 
para liderar un proyecto de importaciones, la globalización y las facilidades 
aduaneras que están implementando las empresas operadoras logísticas, están 
posicionando a china como un país líder en producción acompañado de una 
mejora constante en la calidad, marcas como Volkswagen y Chrysler están 
comprando componentes automotrices en china, lo cual  aproxima a la dimensión 
que puede llegar a tener los productos chinos en el mercado global y 
consecuentemente la capacidad instalada de las fábricas chinas soportadas por 
una cadena de abastecimiento ejecutada por una empresa logística consolidada; 
                                                           
2 IBID, VILLAR & ESGUERRA. p.30. 
3 BATSON, Andrew. Ahora, china se vuelve potencia en autopartes, En: revista The Wall Street 





optimiza los tiempos de respuesta por ende  el manejo de las relaciones con los 
clientes (CRM). 
“En investigación realizada por la CEPAL, acerca de las perspectivas en el corto 
plazo, América Latina crecerá a tasas relativamente altas y tiene margen para 
actuar contra cíclicamente en caso que fuese necesario. Sin embargo, la región 
enfrenta un escenario de mediano plazo complejo. La menor demanda externa 
pondrá al descubierto las limitaciones del actual patrón de crecimiento basado en 
la escasa incorporación de valor agregado y la exportación de recursos naturales 
en muchos países de la región. Los gobiernos latinoamericanos deben tomar 
ahora las medidas consistentes con las políticas macroeconómicas de corto plazo 
para fortalecer las estructuras productivas y superar los problemas de 
heterogeneidad estructural mediante la diversificación y la mayor incorporación de 
conocimiento. Las pymes latinoamericanas pueden transformarse en agentes 
importantes del cambio estructural y del aumento de la productividad. Un esfuerzo 
de esta naturaleza requiere de un cambio de enfoque en las políticas públicas 
hacia las pymes. Para que estas sean efectivas, se necesita una mayor 
coherencia, articulación y coordinación entre las políticas de infraestructura, la 
provisión de servicios y las políticas sectoriales. En particular, las políticas en los 
ámbitos de financiamiento, competencias y formación, sistemas de innovación y 
difusión tecnológica, y las políticas de articulación productiva pueden ayudar a las 
pymes a superar sus barreras. Es necesario considerar las especificaciones 
sectoriales, institucionales y territoriales. A su vez, su diseño debe de tomar en 
cuenta la heterogeneidad del conjunto de pymes en la región, ya que sus 
necesidades y potencial de desarrollo son muy diferentes. Para estas tareas hay 
que contar con instituciones capaces de liderar procesos complejos y con la 
flexibilidad para adaptarse a los cambiantes requerimientos del sector 
productivo”4. 
                                                           
4 COMISIÓN ECONÓMICA PARA AMÉRICA LATINA Y EL CARIBE-CEPAL. Perspectivas 





1.2 DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA 
 
En la actualidad los negocios son cada vez más competitivos, la globalización, el 
comercio exterior, y las relaciones entre los países han crecido vertiginosamente, 
el adquirir beneficios de los mercados internacionales, es una herramienta que 
arroja resultados a los empresarios, que buscan satisfacer y/o identificar las 
necesidades de los clientes. 
Los negocios internacionales demandan acciones flexibles e integrales diferentes 
a las practicadas  a nivel local por el mercado de accesorios automotrices en la 
ciudad de Pereira, caso específico del almacén la casa de los lujos una insignia en 
el sector de accesorios para vehículos en esta región, el cual acude al 
aprovisionamiento de bienes a través de mayoristas locales, lo que condiciona a la 
pequeña empresa al inventario de la mayorista y a sus tiempos de respuesta,  otro 
factor incidente en el negocio es la intermediación que se refleja en un margen de 
utilidad reducido y grandes volúmenes de compra para la pequeña empresa 
acceder a descuentos o precios significativos que en el proceso transitorio puedan 
transformarse en precios competitivos en el sector. Inherente al tema logístico se 
debe analizar variables como, la idiosincrasia, la cultura, las relaciones entre los 
países implicados, las restricciones que se emplean en la importación y 
exportación de los distintos bienes, la aplicación de un sistema logístico coherente 
y apropiado a la satisfacción de la demanda y a la concepción de un sistema de 
marketing en la etapa precursora de la organización. Esta investigación se orienta 
a las múltiples partes y accesorios del sector automotriz y la posible 
implementación de una cadena de abastecimiento eficiente respecto a costos y 
                                                                                                                                                                                  




servicios para lograr las metas programadas con el mínimo de recursos 
disponibles y tiempo, logrando su optimización. 
Una de las oportunidades que se visualiza consiste en determinar la viabilidad 
para importar estos bienes originarios de China, donde el fabricante ofrece el 
producto de diseños originales (ODM) que consiste en una empresa que diseña y 
fabrica un producto con la marca de otra empresa para la venta, en este caso 
sería la marca de la empresa que se busca posicionar en el mercado. Este tipo de 
empresas (proveedores) permiten ofrecer  a la empresa comercializadora de una  
marca la posibilidad de no tener que involucrarse con la organización o 
funcionamiento de una fábrica productora, se visualiza una ventaja para la 
creación de la empresa, se iniciaría con una carga laboral leve o pocos 
colaboradores, reduciendo los gastos operativos y el producto del ejercicio 
principal que sería la personalización de un bien terminado acorde a variables 












El comercio de accesorios para vehículos en la ciudad de Pereira empezó a tener 
auge gracias a la comercialización de bienes que son complementarios a las 
necesidades del consumidor. Con el paso del tiempo la comercialización de 
autopartes se dividió en dos ramas, las cuales son: la formal que consta de un 
monopolio manejado por tres marcas (respecto a los accesorios más 
elementales). 
 
• Compañía Colombiana Automotriz (marcas Ford, Mazda y Mitsubishi) 
• General Motors Colmotores (marca Chevrolet) 
• Sofasa (marcas Renault y Toyota). 
 
La informal que consta de almacenes que venden los productos chinos en su 
mayoría sin respaldo de marca y su aprovisionamiento es de bienes intermediados 
por las comercializadoras mayoristas de la ciudad o la región. 
 
En el mercado de accesorios para vehículos de Pereira se percibe una carencia 
de un respaldo de marca y unas falencias en el sistema de comercialización 
actual, también respecto al servicio de post-venta y un enfoque orientado a la 
transacción y no a la generación de relaciones perdurables con el cliente; 
aplicando conceptos de los procesos de marketing con teorías contemporáneas y 
amoldando nuestra propia teoría, nace la idea de la creación de una 
comercializadora con marca propia,  con un sistema de marketing que conduzca a 
la compañía a la solidificación de una cultura organizacional y un servicio 
enfocado al cliente el cual sea el  indicado para esta organización y así otorgarle 
un valor agregado e innovación a todos sus procesos, representados en la 
cotidianidad de la organización a través de la obtención de momentos de verdad 




La Esencia fundamental y argumentativa, que dio a pie a iniciar este estudio 
referente a la creación de una empresa complementaria al sector automotriz, 
sector el cual requiere de organizaciones paralelas para suplir y/o crear las 
necesidades de los consumidores. 
 
Si la creación de la comercializadora se lleva a la práctica, se daría inicio al 
ofrecimiento a la población risaraldense en sus inicios, accesorios para vehículos 
respaldados por una marca e importados a través del servicio diseños originales 
de manufactura (ODM), y posteriormente implementar la capacidad logística y 
comercial adecuada que arrojen el posicionamiento de marca en nuestro target de 
mercado ofreciendo así bienes innovadores con excelentes tiempos de respuesta.  
 
Respecto al formato comercial que se implementara, serán aplicadas en el 
momento de selección las siguientes variables, el lugar, el producto, el valor, la 
gente y la comunicación, todas estas variables externas desarrolladas 
eficientemente darán como resultado una diferenciación y un posicionamiento 
referente al cliente y el mercado. El canal de distribución que se realizara es el 
canal agente/intermediario pero sin estar limitados a la no obtención de los bienes, 
consecuentemente se efectuara un canal detallista también ya que se debe tener 
un punto de venta al por menor con pequeños inventarios para poder consolidar 
volúmenes significativos de pedidos y así acceder a una distribución intensiva para 
exponer los productos en todos los lugares posibles de comercialización del sector 
a fin, por tanto  aprovechando la oportunidad visualizada en el nicho de mercado 
de las pequeñas empresas comercializadoras de accesorios para vehículos en la 
ciudad de Pereira, así poder contribuir a través de servicio gana a gana,  a que 












3.1 OBJETIVO GENERAL 
 
Determinar la factibilidad para la creación de una empresa comercializadora de 
accesorios para vehículos en la ciudad de Pereira. 
 
 
3.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
• Realizar el estudio de mercado 
• Efectuar el estudio técnico 
• Hacer el estudio administrativo y marco jurídico.  
• Desarrollar la evaluación económica y financiera por medio de una 
















4. DELIMITACIÓN DEL PROYECTO 
 
 
El proyecto se pretende desarrollar en un ambiente económico propicio para la 
ejecución de la razón social de la empresa que se pretende crear, hay variables 
que influyen y que pueden poner en riesgo la viabilidad del proyecto, como la 
inflación la cual hace referencia a una alza generalizada de precios en un periodo 
determinado, causada por: demasiado dinero en la economía, cuando la demanda 
de bienes supera la oferta, cuando se suben las tasas de intereses, etc. Sus 
consecuencias serían la pérdida de competitividad, pérdida del poder adquisitivo, 
todo influyente directamente en el desarrollo del proyecto. La influencia directa de 
los tipos de cambio la depreciación y apreciación del peso respecto al dólar 
americano, el dólar es la moneda con la cual se compran los bienes en China, si el 
peso se deprecia con respecto al dólar, afectaría directamente a todas las 
importaciones nacionales del mercado en referencia, lo cual afectaría el proyecto 
porque el precio no sería competitivo por el incremento en los costos de 
importación. 
 
La comercializadora en su etapa precursora, por su inexperiencia puede ser 
absorbida por una inversión extranjera en una grande superficie debido a la 
importación directa de las mismas, ofreciéndole al público local precios bajos y 
comercializando marca posicionadas en el mercado, lo que determinaría una baja 
en el margen de utilidad, para poder seguir compitiendo pero afectaría de forma 










El mercado de accesorios para vehículos en la ciudad de Pereira carece de varias 
cualidades, tales como formalidad, faltantes en inventario, garantía, respaldo de 
marca, y servicio técnico especializado; lo que genera falta de confianza por parte 
de los clientes para adquirir este tipo de productos. También se presenta la falta 
de proveedores que importen directamente desde el país productor, en la ciudad 
de Pereira; lo que hace que los comercializadores tengan que abastecerse de 
bienes provenientes de ciudades como Bogotá, Medellín etc., lo cual genera un 
aumento en los costos de estos bienes, debido al incremento de los mismos por la 
intermediación en el proceso de importación.  Se pretende dar solución a estos 
problemas con la creación de la comercializadora que importe de manera directa 
del país productor en la ciudad de Pereira, con la oportunidad de crear una marca 
para estos bienes y posicionarla, esto generará confianza en los clientes, lo que 
hará que más personas adquieran estos bienes sin el temor a que tengan efectos 
secundarios en los vehículos debido a que la empresa manejara tiempos de 
garantía representativos, veraces y un servicio técnico calificado. 
 
Por medio del estudio de mercado se pretenden demostrar y cuantificar de manera 
minuciosa los problemas que presenta el mercado de accesorios para vehículo en 
la ciudad, determinando así cuales son de mayor influencia en los clientes a la 
hora de comprar. Para así elegir la forma de enfocar el proyecto como el mercado 
lo requiera y lograr satisfacer las necesidades y obstáculos de los clientes a la 
hora de adquirir accesorios para vehículo.  
 
Las hipótesis que se plantea esta determinada en que, se podrá determinar o 
comprobar que los problemas que presenta este mercado, realmente si están 
afectando a los clientes, para adquirir este tipo de bienes y dar solución con la 
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creación de esta empresa ofreciendo los procesos innovadores de 
comercialización. 
6. MARCO REFERENCIAL 
 
 
6.1 MARCO TEÓRICO  
 
Teoría clásica del comercio internacional.  Tiene sus raíces en la obra de Adam 
Smith, éste pensaba que las mercancías debían producirse en el país donde el 
coste de producción (que en el marco de su teoría del valor-trabajo se valora en 
trabajo) fuera más bajo y desde allí se exportaría al resto de países. Defendía un 
comercio libre y sin trabas para alcanzar y dinamizar el proceso de crecimiento, 
era partidario del comercio basado en la ventaja absoluta y creía en la movilidad 
internacional de los factores productivos. Según sus teorías, la ventaja absoluta la 
tienen aquellos países que son capaces de producir un bien utilizando menos 
factores productivos que otros, y por tanto, con un coste de producción inferior. 
 
El modelo expuesto por Adam Smith direcciona la investigación, aunque la base 
no tiene procesos innovadores y/o contemporáneos de comercialización, arroja un 
concepto claro que indica la importancia del comercio internacional exponiendo el 
valor que implica que los países donde el coste de producción sea más bajo se 
deben producir los bienes para los países donde estos mismos costes sean 
elevados. En el caso de una comercializadora es preciso tener este concepto 
como referencia. La compra de bienes en un país donde los costos de producción 
son inferiores a los del país del desarrollo de la empresa en este caso la 
comercializadora, como lo es con China respecto a Colombia referente a los 
costos de los accesorios para vehículos.  Sin exceptuar que Colombia es un país 




Teoría de la ventaja comparativa.  Según la evolución referente a la teoría de 
Adam Smith; para David Ricardo, lo decisivo no son los costes absolutos de 
producción, sino los costes relativos, resultado de la comparación con los otros 
países. De acuerdo con esta teoría un país siempre obtendría ventajas del 
comercio internacional, aun cuando sus costes de producción fueran más 
elevados para todo tipo de productos fabricado, porque este país tenderá a 
especializarse en aquella producción en la que comparativamente fuera más 
eficiente. Esté concepto aunque es remoto y no es contextual  y es una evolución 
de una de las teorías de Adam Smith   es una pieza clave para la investigación en 
el momento de evaluar el país de donde provendrán los bienes y desde esta base 
aplicar los procesos innovadores respecto a aspectos logísticos y variables 
internas y externas y todos los componentes comerciales y financieros 
relacionados a teorías contemporáneas y que se adaptan al PHVA ( planear, 
hacer, verificar y actuar) que implementan las organizaciones competitivas en la 
actualidad, también se determina que no hay que priorizar solo los costes 
absolutos de producción, también se debe tener en cuenta la eficiencia en la 
producción de un bien y/o servicio, al ser especializado en un bien determinado el 
costo  no será lo más relevante por que entran en juicio valores agregados como 
la calidad del bien, factor que influye directamente en el desarrollo de un mercado 
con una demanda creciente.  
 
Economías de escala.  Esta teoría constata que el comercio puede aumentar la 
eficiencia ya que permite expandir el mercado de una rama determinada más allá 
de los límites de la economía nacional. Por medio de las exportaciones, la 
producción de una rama puede aumentar y, si hay economías de escala, el costo 
medio de sus bienes descenderá, se dan unos lineamientos para la investigación, 
a través de parámetros que arroja un concepto tan preciso como las economías de 
escala influyen en el desarrollo económico de un país. 
Hay dos modos, que por lo general actúan conjuntamente, que permiten 
realizar economías de escala a nivel de una rama de la producción. Uno es 
mediante las indivisibilidades tecnológicas en las empresas que conforman la 
24 
 
rama, por ejemplo la utilización de robots en la fabricación de automóviles. 
Ello supone la existencia de tecnologías que ahorran costos, cuya adopción 
está supeditada al logro de un nivel determinado de producción. En este caso, 
los economistas hablan de economías de escala internas a las empresas de 
una rama de la producción. El otro es mediante los ahorros de costos que 
pueden realizarse gracias a la expansión general de la rama, sobre todo 
debido al mejoramiento de los servicios suministrados por terceros o al 
entorno técnico o comercial en el que la rama desarrolla sus actividades; lo 
que los economistas suelen llamar efectos externos. En este caso, las 
economías de escala son externas a la empresa pero internas a la rama de 
producción. Como ejemplos se pueden citar el desarrollo de fuerza de trabajo 
calificada, de proveedores de insumos especializados, de un entorno 
competitivo, y de conocimientos técnicos compartidos. Todos estos factores 
reducen los costos. Un aspecto interesante de las economías de escala 
consiste en que, si son importantes, los países con pocas diferencias en 
cuanto a recursos o tecnología, y por tanto a costos de producción, se 
beneficiarán si se especializan en diferentes productos y los intercambian 
entre ellos. Gracias a la especialización, dos países pueden aprovechar las 
economías de escala en el producto en que se especialicen y reducir el costo 
de producción.5 
Customer Relationship Management CRM. El principal objetivo del 
marketing relacional y que nos dio la fuente para tomarlo como teoría 
fundamental para el proyecto es que se puede identificar a los clientes más 
rentables para establecer una estrecha relación con ellos, que permita 
conocer sus necesidades y mantener una evolución del producto de acuerdo 
con ellas a lo largo del tiempo. 
Por lo tanto, el enfoque del marketing relacional se convierte en una 
herramienta fundamental para Empresa Comercializadora de Accesorios para 
Vehículos la cual, le permitirá obtener conocimiento de los gustos y 
preferencias de los clientes, es decir, obtener la mayor información posible y 
así poder satisfacer sus necesidades, además, de establecer excelentes 
relaciones entre el cliente y la empresa, a su vez, evitar riesgos de que el 
cliente busque la competencia. 
 











                                                           
5 CABALLERO, José María, QUIETI, María y Maetz, Materne. ALGUNAS TEORÍAS Y 
CONCEPTOS BÁSICOS DEL COMERCIO INTERNACIONAL. [en línea] [20 de marzo de 2013] 








Fuente: elaboración propia. 
 
“Así mismo, la inteligencia de clientes consiste en el conocimiento de las 
necesidades y conocimiento sobre el cliente para poder desarrollar productos 
/servicios enfocados a sus expectativas. Para convertir los datos en 
conocimiento se emplean bases de datos y reglas. 
De otra parte, la interactividad es el proceso de comunicación pasa de un 
monólogo (de la empresa al cliente) a un diálogo (entre la empresa y el 
cliente)”6.  
“Además, es el cliente el que dirige el diálogo y decide cuándo empieza y 
cuando acaba. 
Por consiguiente, al establecer una buena comunicación con el cliente, dará a 
la Empresa Comercializadora de Accesorios para Vehículos los vínculos 
sólidos y la oportunidad de mantener relaciones con el cliente a largo plazo.  
Además, de tener la posibilidad de hacer seguimiento tanto en el proceso de 
venta como en su post adquisición.  
El eje de la comunicación es el marketing directo enfocado a clientes 
individuales en lugar de en medios "masivos" (TV, prensa, etc.). Se pasa a 
desarrollar campañas basadas en perfiles con productos, ofertas y mensajes 
dirigidos específicamente a ciertos tipos de clientes, en lugar de emplear 
medios masivos con mensajes no diferenciados”7. 
“Cada cliente quiere comunicaciones y ofertas personalizadas por lo que se 
necesitan grandes esfuerzos en inteligencia y segmentación de clientes. La 
personalización del mensaje, en fondo y en forma, aumenta drásticamente la 
eficacia de las acciones de comunicación. Pensar en los clientes como un 
activo cuya rentabilidad muchas veces es en el medio y largo plazo y no 
siempre en los ingresos a corto plazo. El cliente se convierte en referencia 
para desarrollar estrategias de marketing dirigidas a capturar su valor a lo 
largo del tiempo. 
Realmente, el marketing relacional es algo que se ha venido haciendo durante 
siglos. Si no, piense en el tendero de la esquina. Cuando va a comprar 
siempre le reconoce, le saluda por su nombre y le aconseja (le hace ofertas 
personalizadas) en función de sus últimas consultas y compras. El reto actual 
es conseguir conocer a los clientes y actuar en consonancia cuando en lugar 
de tener 50 clientes como tiene el tendero, se tienen 1.000, 5.000, 50.000 o 
500.000.000. Esta posibilidad la ofrece la tecnología. Hasta que no han 
existido las soluciones de CRM y las bases de datos, era inviable conocer y 
personalizar mensajes a 50.000 clientes 
                                                           
6 NAVARRO, Eduardo. ¿Qué es CMR? De Gerencia.com; Gerencia y Negocios en Hispano 
América [En línea]. [14 de marzo de 2013]. Disponible en: 
(http:///www.degerencia.com/articulo/que_es_crm.) 
7 BURGOS GARCIA., Óp. cit. pág 27. 
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Los objetivos del marketing relacional y las soluciones CRM permiten a las 
empresas incrementar las ventas, tanto con sus  clientes actuales como por 
ventas cruzadas, es decir, indagar  al cliente sobre las expectativas del 
servicio que se le ofrece como de recomendaciones de posibles clientes para 
la empresa maximizar la información del cliente, identificar nuevas 
oportunidades de negocio, mejora del servicio al cliente, procesos optimizados 
y personalizados, mejora de ofertas y reducción de costes, identificar los 
clientes potenciales que mayor beneficio generen para la empresa, esta 
estrategia permitirá fidelizar al cliente, incrementar la retención de los mismos.  
 
Sin embargo, para obtener un excelente desarrollo en este tipo de proyectos 
se debe tener como base los cuatro pilares básicos en una empresa:  
Mercados: es importante conocer a nuestro cliente potencial, segmentarlo, 
investigarlo y entenderlo. Para el caso de la empresa Comercializadora de 
Accesorios para Vehículos se propone como estrategia la CRM como 
herramienta de marketing ya que por medio de ella se puede fortalecer las 
particularidades de cada cliente o adaptarlas al perfil del cliente potencial”.8 
“Las Personas: son uno de los pilares fundamentales en la empresa por lo 
tanto, es importante hacer que se sientan parte del proyecto donde son una 
pieza importante del mismo, contar con sus sugerencias y opiniones para la 
toma de decisiones. Es necesario programar incentivos los cuales pueden ser 
económicos o simplemente valorarlos por cumplimiento de objetivos. Se 
deben aclarar las funciones de cada cargo con el fin de que todos los 
procesos funcionen sin obstáculos, por ende, se obtendrá un el ambiente 
laboral eficiente. 
Las finanzas: es importante nombrar en la empresa un profesional 
especializado de las finanzas, ya sea de tiempo completo o contratado por 
servicios, así se evitara que la empresa sea vulnerable; además se planificara 
con eficiencia tanto la inversión que se debe realizar al iniciar como las futuras 
inversiones. 
La planificación estratégica: es otro de los pilares fundamentales y clave para, 
determinar y analizar el futuro de la empresa, nos permite identificar y analizar 
los clientes, además de incrementar estrategias para captar y fidelizar los que 
llegan. Al realizar un excelente plan estratégico ayudara a que los clientes 
potenciales descubran como en el caso de la empresa Comercializadora de 
Accesorios para Vehículos. Por consiguiente, la planeación estratégica hará 
que la empresa sea eficiente, rentable y competitiva”9. 
 
Figura 2. Proceso del CMR. 
                                                           
8 LOBATO, Gómez Francisco Javier; LÓPEZ Luengo María Ángeles, GESTIÓN COMERCIAL Y 
MARKETING; Gestión de la Compraventa. España: International Thomson Editores Spain. 2005.  
270 pp. pág. 101-102 
9 PONCE, Claudio. [en línea] Los cuatro pilares de tu empresa. Estrategias Inteligente.com. [citado 







6.2. MARCO CONCEPTUAL 
 
 
Teoría de Escala. Una situación en la que un país (o compañía) puede producir 
un artículo (o tomar dinero a préstamo) con un coste inferior que otro país (o 
compañía) en el sentido especial de que debe sacrificar menos de un bien 
alternativo para hacer su producción. El término se asocia tanto con la teoría de la 
ventaja comparativa (utilizada para explicar el negocio entre naciones) como con 
la teoría de la ventaja relativa para explicar la existencia de mercados de swaps.10 
 
Swaps. Palabra inglesa que significa cambio o trueque. Contrato simultáneo al 
contado y de futuros para el cambio de una moneda generalmente fuerte por otra 
menos fuerte. La mayoría de las operaciones swaps son realizadas por bancos 
privados, aunque pueden ser hechas también por instituciones oficiales de crédito 
y bancos centrales. El Banco de Brasil en 1920 y el Banco de Francia en 1927 
fueron los primeros bancos centrales en realizar este tipo de operaciones.11 
 
Customer Relationship Management CRM.  Herramientas de gestión de 
relaciones con los clientes. Son las soluciones tecnológicas para conseguir 
desarrollar la "teoría" del marketing relacional. El marketing relacional se puede 
                                                           
10 La Gran Enciclopedia De La Economía. [Junio de 2014] [en línea]. Disponible en: 
http://www.economia48.com/spa/d/ventaja-comparativa/ventaja-comparativa.htm 
11 IBIT, La Gran Enciclopedia De La Economía. 
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definir como "la estrategia de negocio centrada en anticipar, conocer y satisfacer 
las necesidades y los deseos presentes y previsibles de los clientes".12 
 
Enfoque al cliente: "el cliente es el rey". Este es el concepto sobre el que gira el 
resto de la "filosofía" del marketing relacional. Se ha dejado de estar en una 
economía en la que el centro era el producto para pasar a una economía centrada 
en el cliente. La actividad de la empresa tiene que adaptarse a su relación con el 
cliente, siendo el cliente el centro de la empresa. Por tal motivo, se hace 
necesario conocer profundamente al consumidor a fin de hacer eficientes los 
procesos de marketing13. 
 
Ventaja Comparativa. Una situación en la que un país (o compañía) puede 
producir un artículo (o tomar dinero a préstamo) con un coste inferior que otro 
país (o compañía) en el sentido especial de que debe sacrificar menos de un bien 
alternativo para hacer su producción. El término se asocia tanto con la teoría de la 
ventaja comparativa (utilizada para explicar el negocio entre naciones) como con 
la teoría de la ventaja relativa para explicar la existencia de mercados de swaps.14 
Proyección financiera. Se trata del análisis que se desarrolla para anticipar 
cuáles serán las eventuales ganancias o pérdidas de un proyecto comercial. A 
partir de una proyección financiera, un empresario o un emprendedor cuentan con 
información valiosa para tomar decisiones sobre sus negocios. Esta permitirá 
determinar cuál es el nivel de gastos que puede soportar el negocio, qué monto 
                                                           
12 BURGOS GARCIA, Enrique. MARKETING RELACIONAL. BUSINNES; Pocket. Editorial Netbiblo 
S.L. Pág 10. 
13 BURGOS GARCIA, Enrique. MARKETING RELACIONAL. BUSINNES; Pocket. Editorial Netbiblo 
S.L. Pág 10,  




es conveniente invertir para su desarrollo y cuándo el negocio en cuestión sería 





                                                           
15 Definición de proyección financiera - Qué es, Significado y Concepto. [Junio de 2014] [en línea]. 




7. MARCO METODOLÓGICO  
 
 
7.1 TIPO DE INVESTIGACIÓN 
 
Esta investigación será de enfoque mixto porque engloba técnicas de recolección 
de información cualitativas y cuantitativas., la cual nos permitirá recolectar 
información requerida para analizar las características del mercado y el entorno, 
del sector autopartes, y las necesidades del consumidor. 
 
 
7.2   MÉTODO DE INVESTIGACIÓN 
 
Durante la realización del proyecto de investigación se establecieron las siguientes 
fases:  
 
Fase 1. Se realizó la revisión documental, el método de observación, un sondeo 
preliminar y la realización de entrevistas personalizadas a los clientes de las 
empresas del sector y personas particulares.  
 
Fase 2.  Análisis de la información. Una vez obtenida la información se pasó a la 
etapa de organización y análisis de la información e interpretación de la 
información. Luego de los procesos anteriores se interpretó la información a través 
de tablas y gráficas, las cuales permitieron llegar a las conclusiones y 
recomendaciones para la creación de la empresa. 
 
Fase 3. Se realizó un estudio técnico, administrativo financiero. 
 
Fase 4. Presentación de resultados y sustentación.  
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7.3. TÉCNICAS PARA LA RECOLECCIÓN DE LA INFORMACIÓN 
 
 
Fuentes y Tipo de Información.  El objetivo de la investigación que se ha 
planteado, requirió de la obtención de información a través de entrevistas y 
encuestas a los empresarios del sector autopartes y particulares en la ciudad de 
Pereira.  
 
Tratamiento de la Información. La recolección de la información se realizó a 
través de investigaciones lo cual permitió su ágil almacenamiento y organización, 
facilitándose así los procesos posteriores de tabulación, edición gráfica, y análisis 
de los datos. 
 
Población.  El crecimiento de los vehículos matriculados en el municipio de 
Pereira en el en los últimos años, ha sido notorio, así se refleja en la cifras dadas 
por el Instituto Municipal de Tránsito y Transporte, donde el parque automotor ha 
aumentado de forma notoria. “A diciembre de 2013, era de 94.475 vehículos 









                                                           
16 Magazín Global. Medio de Comunicación Ciudadana y Comunitaria de la Asociación para el 





7.4 TAMAÑO DE LA MUESTRA 
 
En la tabla Nº 1, se referencia el parque automotor de la ciudad de Pereira, el cual 
se constituye en el universo para determinar el tamaño de la muestra, es decir, 
que para este estudio, el universo corresponde a 118.173 vehículos particulares 
con fecha 30 marzo de 2014. 
 
Tabla 1. Parque automotor de Pereira 
CRECIMIENTO DE VEHÍCULOS EN PEREIRA POR CLASE DE SERVICIO 
CLASE DE 
VEHÍCULOS 
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014  
(30 MARZO) 
Público 6.624      6.513        6.473      6.436       6.669        7.085    7.145    
Oficiales     686          648           677       686          692           698            710    
Particulares    7.772       90.953         94.395        98.818       106.443       115.729        118.173    
Total   95.030    98.114    101.545     105.940    113.804     123.512     126.029    
 
Fuente: Diario del Otún17. 
 
Muestra.  Para la definición de la muestra y teniendo en cuenta la situación 
problema a desarrollar, la muestra seleccionada corresponde a una población 
finita. 
Donde: 
 N = 𝑛 ∗  (𝑍)2  ∗  𝑃  ∗  𝑞 𝑖2 ∗ (𝑁 − 1) +  𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞    
 
n Tamaño muestral. 
N Tamaño de la población. 
                                                           
17  DIARIO DEL OTÚN. Crece el parque automotor público.  [en línea]  [ recuperado el día 24 de junio de 2014] 
Disponible en: http://www.eldiario.com.co/seccion/LOCAL/crece-el-parque-automotor-p-blico1404.html 
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Z Nivel de confianza del 95%, correspondiente a la distribución de 
Gauss 1,96 para α  
p Variabilidad Positiva (p=0,5), para no efectuar una premuestra y 
hacer mayor el tamaño muestral. 
q Variabilidad Negativa (1 – q = 0,5), para no efectuar una premuestra 
y hacer mayor el tamaño muestral. 
i Margen de error permitido, el cual es la diferencia de un resultado de 
fuente muestral con uno de fuente censal. 
Al realizar el procedimiento de la fórmula para determinar el tamaño de la muestra, 
el resultado es de 383 encuestas. 
 
 
𝑵 = 118.173 (1.96)2  ∗  0.05 ∗ (0.95)(0.05)2 ∗ (118.173− 1) + 1.96 ∗ 0.5 ∗ 0.5 
 
Tabla 2. Calculo tamaño de la Muestra. 
 
CÁLCULO DEL TAMAÑO DE UNA 
MUESTRA 
Error 5,0% 
Tamaño población 118.173 
Nivel de confianza 95% 
    
Tamaño de la Muestra   383 
 




                                                           







8. ESTUDIO DE MERCADOS 
 
 
Los accesorios o productos presentados, fueron la consecuencia y fruto del 
análisis   de la encuesta que arrojo los siguientes datos, siendo la base para los 
estudios técnico y financiero.  
 
8.1 SITUACIÓN ACTUAL DEL SECTOR AUTOPARTES 
 
“Actualmente el sector autopartes se considera como uno de los más 
dinámicos de la economía colombiana, debido principalmente a diferentes 
factores actuales como el aumento de la demanda, las bajas tasas de 
interés y a la revaluación del peso frente al dólar”.19 
 
Con respecto a las empresas, el sector Autopartes en Colombia está constituido 
en su mayoría por empresas pequeñas o talleres de mecanizado o fundición. Sin 
embargo, esta industria se encuentra monopolizada por tres empresas que 
concentran el 97% de la producción nacional en términos de unidades. Estas son: 
  
Compañía Colombiana Automotriz (marcas Ford, Mazda y Mitsubishi), General 
Motors Colmotores (marca Chevrolet), Sofasa (marcas Renault y Toyota). 
 
En cuanto a la industria de autopartes que provee a las ensambladoras, se 
contabilizan más de noventa empresas, de las cuales el 48.5% se ubica en 
Bogotá, el 13,6% en Valle, en Antioquia el 13,6% .Risaralda se encuentra en el 
                                                           
19 RUIZ LÓPEZ, Hernando & CUADROS ÁVILA, Claudia. [En línea] Comportamiento del Sector 
Automotor años 2002- 2006. Como exportar productos del sector autopartes Polaris Internacional 





septimo departamento referente al numero de empresas En cuanto a la industria 
de autopartes que provee a las ensambladoras, Risaralda cuenta con 8 empresas 
participando con un 2.6% del mercado nacional. 
 
 
8.2 POBLACIÓN OBJETIVO  
 
La empresa se ubicará en la Cra 12 entre calle 28 y 28ª, sector centro. La 
población meta son las personas entre los 18 y 60 años, en el cual se encuentran 
empresarios, administrativos, profesionales con ocupación laboral, estudiantes 
pertenecientes familias de los estratos 3, 4, 5, y 6. Esta consideración de estrato 
se debe a que son personas que por sus ingresos tiene posibilidad de adquirir en 
determinado momento vehículos y por ende la compra de accesorios. Además de 
la experiencia de compra que se pretende posicionar en el mercado, corresponde 
a una necesidad en muchos casos por tiempo, comodidad, distancias entre otras. 
 
 
8.2.1 BARRERAS DE ENTRADA 
 
Las barreras para entrar en el mercado de venta de accesorios para vehículos 
importados están determinadas por: 
 
Requerimientos de capital. Para la constitución física del establecimiento 
comercial se requiere de una fuerza financiera que soporte, el alquiler de local, 
decoración, adecuaciones, promoción y publicidad. 
 
Acceso a proveedores. El éxito para el correcto funcionamiento de la empresa 
depende en gran medida a facilidades que brinden estos para realizar acuerdos y 




Represalias de la competencia. Aunque la competencia identificada no es 
totalmente directa debido a que los productos no son directamente importados de 
los países de origen por lo tanto no hay formalidad, hay faltantes en inventario, 
garantía, respaldo de marca, y servicio técnico especializado en todos los 
almacenes  que son los servicios que la empresa importadora de accesorios para 
vehículos propone, puede pasar que en un mercado de libre competencia, se 
puede manipular en cierto grado por aquellos que no posean la mayor 
participación e influencia teniendo en cuenta variables como el precio, promoción, 




8.3.1. TRABAJO DE CAMPO 
 
El trabajo de campo se realizó en la ciudad de Pereira. De su análisis, se 
demostrara si su objetivo principal si es viable: la creación de una empresa 
comercializadora de accesorios para vehículos en la ciudad. 
Para esto se hace más que importante, reconocer todas las variables que se 
requieren para poder incursionar en el sector de los accesorios en la ciudad. Dicho 
resultado podría afectar de una forma positiva o negativa la implementación de 
una empresa comercializadora de accesorios. Es trascendental, conocer de 
antemano, todos aquellos aspectos para tratar de abarcar de la mejor forma los 
datos recolectados por la investigación; Utilizando la encuesta como la 
herramienta de preferencia.  
A continuación pues, se presentan los resultados obtenidos de la tabulación de los 
cuestionarios, las cuales constaron de 9 preguntas cerradas.  




Pregunta 1. En la actualidad. ¿Tiene vehículo? 
(Si la respuesta es NO, fin de la encuesta) 
 
Tabla 3. ¿Tiene vehículo? 
 
Tiene Carro f Porcentaje 
a. Si. 356 93% 
b. No. 27 7% 
TOTALES 383 100% 
 
Fuente: Elaboración propia.  
 













Fuente: Elaboración propia 
 
Realizado el muestreo a 383 personas, referente a la pregunta “si tiene en la 
actualidad vehículo”.  El resultado obtenido es que el 93 %, de los encuestados 




























Esta respuesta confirma la tendencia del aumento considerable de venta de 
vehículos en Pereira de forma progresiva desde el año de 2009, pues esta 
industria es una de las de mayor crecimiento nacional, lo cual se refleja en el 
aumento de vehículos que; “para ese año fueron 100.000 automóviles en la capital 
Risaraldense”20. Se puede decir que; los potenciales clientes para el servicio van 
en progresivo aumento. 
Es importante acotar que los encuestados que referían no tener vehículo; ahí 
finalizaba la encuesta. 
 
Pregunta 2. ¿Ha realizado alguna modificación o agregado algún accesorio a 
su vehículo? 
(Si la respuesta es NO, Omitir preguntas 3, 4 y 6). 
 
Tabla 4. Modificar o añadir algún accesorio a su vehículo. 
 
Ha realizado alguna modificación f Porcentaje 
a. Si. 158 44% 
b. No. 198 56% 
TOTALES 356 100% 
 








Gráfica 2. Modificar o añadir algún accesorio a su vehículo. 
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Fuente: Elaboración propia. 
 
De acuerdo al muestreo realizado. Con respecto a la pregunta ¿Ha realizado 
alguna modificación o agregado algún accesorio a su vehículo?; El 44% de las 
personas entrevistadas afirman que, si han hecho modificaciones o agregado 
algún accesorio a su vehículo durante el último periodo.  Esto refleja que el 
mercado es muy dinámico en cuanto a reposiciones de autopartes de los 
vehículos; es importante remarcar que la mayoría a los que se indagaron eran 
personas (hombres y mujeres); que oscilaban entre los 25 a 55 años. Personas 
jóvenes que no buscan un carro por su utilitarismo, sino también como un 
elemento de distracción y categoría.   
 
El 56% restante, refiere no haber realizado modificaciones al vehículo; es aquí 
donde están nuestros potenciales clientes, persuadirlos de realizar cambios a sus 
vehículos para hacerlos más completos y llamativos es la tarea de la organización. 
Esto realizarlo con la marca, con que se pretende entrar en el mercado; Forward 




Todo lo anterior refleja que el mercado de autopartes es creciente también, debido 
al aumento de la industria automotriz en Colombia, y al interés de las personas de 
adquirir vehículos también, para resolver las dificultades de movilidad.  
 
Pregunta 3. ¿Dónde adquiere los accesorios? 
 
Tabla 5. Donde adquiere los accesorios. 
 
¿Dónde adquiere los accesorios para su 
vehículo? 
f Porcentaje 
Carrera 12 50 32% 
Almacenes de cadena 14 9% 
Kar audio 16 10% 
Los Lujos 15 9% 
Casa de los Lujos 14 9% 
Concesionarios 33 21% 
Otros 16 10% 
TOTALES 158 100% 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 Gráfica 3. ¿Dónde adquiere los accesorios?. 









































Fuente: Elaboración propia. 
 
Los puntos de ventas de artículos de autopartes que más frecuentan los 
consumidores, son los que están sobre la carrera 12, un 32% de los encuestados 
así lo dicen. Es allí donde se concentran los principales almacenes de autopartes 
de la ciudad de Pereira. Además, se localizan todos los accesorios que se 
requieren para un vehículo en lo referente a accesorios de toda gama. Casa de los 
lujos, kar audio y los lujos suman el 28 %; Sigue siendo La Carrera 12, la que 
abarca casi todo el mercado de auto partes en Pereira; estos establecimientos 
suman el 50% del comercio.  No son precisamente los almacenes de cadena y los 
intermediarios de las marcas de automóviles, los que producen las mayores 
ventas de autopartes de la ciudad; el 21% visitan los concesionarios de la marca 
de sus autos, el restante 9%, compran en los almacenes de cadena. Por otro lado, 
los almacenes ubicados en esta zona generan empleos directos, así lo refieren los 
mismos trabajadores de esta zona comercial; Lo cual refleja el impacto que este 
sector de autopartes genera en el producto interno bruto de la ciudad de Pereira. 
 
Pregunta 4. De los siguientes productos ¿Cuáles ha comprado Ud.? 
 
Tabla 6. Cuales accesorios ha comprado Ud. 
De los siguientes productos; ¿Cuáles ha comprado 
Ud.? 
f Porcentaje 
Luces HID 59 37% 
Sensores de Parqueo 9 6% 
GPS 17 11% 
Otro 73 46% 
 TOTALES 158 100% 




 Gráfica 4. Tipo de accesorio que ha comprado usted. 
Fuente: Elaboración propia. 
 
En cuanto equipamiento de accesorios para automóvil que más han adquirido; las 
personas encuestadas, denotan que entre las opciones que se les dieron, las 
Luces HID, son las de mayor preferencia, así se ve reflejado con un 37% de las 
respuestas, los GPS con un 11% y por último los sensores de parqueo con un 6%.  
Estos sumado, abarcan el 54% de los accesorios. Mostraría que las líneas de 
producto que más se va a enfatizar estarán entre estos tres accesorios dada la 
acogida que tienen entre los usuarios al momento de ponerle algo que 
complemente su vehículo. 
Si bien estos datos generan una idea más sólida no basta, pues los porcentajes 
muestran que, otro tipo de accesorio es la de mayor elección por los 
consumidores, pues el 46% de los encuestados así lo expresaron. Cuáles son 
esos otros accesorios. Los veremos en la siguiente tabla.  
Tabla 7. ¿Otro accesorio; Cuál? 
¿Otro accesorio; Cual? 
 
f Porcentaje 












Llantas 10 14% 
Sonido 24 33% 
Bajos 11 15% 
Otros 9 12% 
TOTALES 73 100% 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Gráfica 5. ¿Otro accesorio; Cuál? 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Los artículos de mayor adquisición según la encuesta son los Rines de lujo con un 
26%; seguido de Sonido, con un 33%; los Bajos o Plantas para carro con un 15%; 
Las llantas tuvieron un 14% y por último en otros, se compilaron las películas de 
protección, vinilos y bloqueos; entre estos estuvieron los elegidos por los 
indagados con un 12%. Se reafirma pues, que los accesorios seleccionados por 
las personas son básicamente los que se pondrían en el mercado, bajo también la 
marca Forward Trade (FWT) y las otras marcas,  dado a que también estos 
generan un margen de ganancia muy bueno y son los que más gustan entre la 
población joven que tiene un vehículo. 
 





























Pregunta 5.  ¿Qué precios estaría dispuesto a pagar por cada uno de los 
siguientes accesorios para vehículos? 
 





$130.000 - $160.000 226 63% 
$161.000 - $190.000 99 28% 
$191.000 - $220.000 31 9% 
TOTALES 356 100% 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Gráfica 6. Precios que estarían dispuesto a pagar por luces HID 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Entre el rango de precios que estaría dispuesto a pagar por las luces HID; las 
personas tuvieron mayor aceptación por el que se encuentra entre $130.000 a $ 
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$161.000 a $190.000 pesos y el 9% estarían dispuestos a pagar entre $191.000 a 
$220.000 pesos. Dichos resultados contemplan que las luces HID, aglutinan el 
primer rango de precios, teniendo en cuenta que en este sector la marca y el 
precio, pesan mucho al momento de comprar, por ejemplo, primero gustan 
originales japonesas o coreanas y en un segunda intención de compra los 
productos nacionales o lo que se denomina “segundados”. 
 
Estos aspectos son necesarios teniendo en cuenta aquellos comerciantes que 
tienen vínculos adquiridos con grandes distribuidores, les permite jugar con los 
precios. Y por ende imponen condiciones de promociones y manejo de la plaza de 
acuerdo a sus criterios; es aquí donde se podrá competir por precios con la marca 
con la cual se pretende entrar en el mercado; Forward Trade (FWT) 
 
Tabla 9. Sensores de Parqueo 
 
SENSORES DE PARQUEO 
 
f Porcentaje 
$70.000 - $90.000 195 55% 
$91.000 - $110.000 99 28% 
$111.000 - $130.000 62 17% 
TOTALES 356 100% 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
































Fuente: Elaboración propia. 
 
En cuanto a los sensores de parqueo se puede observar que el rango de precios 
entre $70.000 a $ 90.000 pesos, con un 55% es el de mayor impacto, en el que las 
personas se sienten cómodos a pagar, seguido en precios por un rango, entre 
$91.000 y $110.000, con un porcentaje del 28%. Y por último un 17% pagarían un 
precio entre $ 111.000 y $ 130.000; es importante decir que todo pasa por si el 
sensor maneja tecnologías más avanzadas, cámaras o bien con un una pantalla 
LED marcando la distancia del obstáculo. 
 
Tabla 10. Precios que estarías dispuesto a pagar por GPS. 
 
GPS f Porcentaje 
 $250.000 - $300.000  209 59% 
$301.000 - $350.000 97 27% 
$351.000 - $400.000 50 14% 
TOTALES 356 100% 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
































Fuente: Elaboración propia. 
 
En cuanto se pagaría por un GPS, el rango de precios entre $250.000 a $ 300.000 
pesos, corresponde al 59%, como el de mayor impacto; más de la mitad de los 
encuestados prefieren este rango, creen que este sería un valor razonable a pagar 
por este producto; le sigue el rango entre $ 301.000 y $350.000, que corresponde 
al 27%. Y por último, entre $ 351.000 y $ 400.000 con 14%. Hoy por seguridad los 
propietarios han hecho conciencia de la necesidad de adquirir este tipo de 
artículos como el GPS y el sensor, que le brinda mayor tranquilidad a la hora de 
emprender un viaje corto o bien largo.  
 
Pregunta 6. ¿Cree que las comercializadoras de accesorios para vehículos 
ofrecen garantías y confianza a la hora de comprar?  
 
Tabla 11. Comercializadoras de accesorios ofrecen garantías y confianza 
 
Las comercializadoras ofrecen 
Garantías 
f Porcentaje 
Si. 118 75% 
No. 40 25% 
TOTALES 158 100% 
 




Gráfica 9. Las comercializadoras ofrecen Garantías. 
Fuente: Elaboración propia. 
Tabla 12. No ofrecen garantías y confianza; Porque 
 
No Ofrecen Garantías. ¿Porque? f Porcentaje 
No ofrecen credibilidad 14 9% 
Respaldo 31 20% 
Reconocidos en el mercado 43 27% 
Trayectoria muchos años en el mercado 26 16% 
Dan Garantía  18 11% 
Incumplimiento 9 6% 
No hay seguridad de ser nuevos 5 3% 
No responden 12 8% 
TOTALES 158 100% 
 
Fuente: Elaboración propia. 
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Fuente: Elaboración propia. 
 
No es un secreto que en el sector de autopartes se maneja mucha informalidad, 
un alto grado de contrabando y de repuestos y accesorios robados. Estos son un 
factor que hace que, Forward trade (FWT), pueda incursionar con sus productos y 
entrar al mercado con su comercializadora. 
 
De acuerdo a las respuestas entregadas por los encuestados, se determinó que; 
un 75%, Si tienen confían del lugar donde adquieren los accesorios. Solo el 25% 
de estos, dicen No tener confianza. Ver Gráfica 9. 
 
Estas respuestas se pueden explicar debido al tipo de personas a las cuales se les 
realizo el trabajo de campo, era universitarios, de conjuntos cerrados y de 
parqueaderos de instituciones académicas.  
 
Por esto el 27% dicen que son reconocidas en el mercado, el 20% porque tienen 
respaldo, el 16% trayectoria en el mercado y un 11% si dan garantía. Las 
respuestas cambiarían ostensiblemente si se estos fueran de personas de un 
estrato social más bajo. Esta imagen positiva hace que pretender entrar en el 
mercado sea posible con una marca propia; Forward Trade (FWT) y las otras 
existentes en el mercado. Poder llegar al grupo de clientes potenciales, que 
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prefieren adquirir los accesorios en lugares con alto nivel de negligencia, descuido 
e irresponsabilidad, será probable entonces, con precios altamente competitivos y 
un buen servicio post venta. Ver Gráfica 10 
 
En cuanto las respuestas que mencionan por las cuales estas comercializadoras 
no ofrecen confianza, es porque sencillamente no ofrecen garantía ni credibilidad, 
así lo expresan el 9%, seguido de un 8% que no saben / no responden, el 3% 
creen que los accesorios no son nuevos, este es un factor que ya sea por la falla 
en la instalación o porque se daña con mucha facilidad, genera en los clientes 
expectativas que no se cumplen cabalmente. Por ultimo un 6% refieren que estos 
son muy incumplidos. También está el mercado informal, este produce mucha 
desconfianza en medio de los potenciales clientes.  Ver Gráfica 10 
 
Pregunta 7. Cuando va a comprar un accesorio para vehículo. ¿Cómo se 
informa del lugar de venta? 
 
Tabla 13. Informa del lugar de venta 
 
Al comprar un accesorio para vehículo. ¿Cómo se 
informa del lugar de venta? 
f Porcentaje 
Por un referido 292 82% 
Por medios de impresos (periódicos, revistas, volantes) 22 6% 
Por medios de comunicación (TV, radio, Internet) 26 7% 
Páginas Amarillas 16 5% 
TOTALES 356 100% 




Gráfica 11. ¿Cómo se informa del lugar de venta de accesorios? 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Llama la atención que este sector de autopartes, se hace poco uso de las 
estrategias de mercadeo, esto se puede deber, a que éstas saben que este 
mercado lo han manejado en base a la publicidad boca a boca, tan solo empresas 
como Chevrolet, KIA, Renault, posicionan sus productos sobre la base de una 
estrategia de mercadeo en medios de comunicación como radio o televisión.  
Como lo expresa la encuesta, los referidos son la base esencial de mercadeo de 
estos almacenes, con el 82%; un 7% dice haber ido a comprar a un 
establecimiento comercial gracias a algún medio de comunicación TV, Radio, 
Internet; un 6% utiliza medios impresos, esta estrategia es realizada básicamente 
por los almacenes de cadena; solo el 5% se informó gracias a las páginas 
amarillas.  
 
Pregunta 8. Evalúe los siguientes criterios al momento de comprar de 
acuerdo a su preferencia, siendo 5 la máxima calificación 
 





Al comprar un accesorio para vehiculo. ¿Cómo se 
informa del lugar de venta? 
Por un referido
Por medios de impresos
(periodicos, revistas,
volantes)





Respaldo de la Marca f Porcentaje 
1. No es Importante 1 0% 
2.Poco Importante 5 1% 
3.Corriente 33 9% 
4.Importante 84 24% 
5.Muy Importante 233 65% 
TOTALES 356 100% 
Fuente: Elaboración propia. 
 












Fuente: Elaboración propia. 
Tabla 15. Criterios al momento de comprar. Precio. 
Precio f Porcentaje 
1-No es Importante 4 1% 
2-Poco Importante 11 3% 
3-Corriente 69 19% 
4-Importante 88 25% 
5-Muy Importante 184 52% 
TOTALES 356 100% 
 
































Respaldo de la Marca 
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Gráfica 13. Criterios al momento de comprar. Precio 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Tabla 16. Criterios al momento de comprar. Calidad 
 
Calidad f Porcentaje 
1-No es Importante 0 0% 
2-Poco Importante 2 1% 
3-Corriente 9 3% 
4-Importante 49 14% 
5-Muy Importante 296 83% 
TOTALES 356 100% 
Fuente: Elaboración propia. 
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Fuente: Elaboración propia. 
 
Tabla 17. Criterios al momento de comprar. Garantía 
 
Garantía f Porcentaje 
1-No es Importante 3 1% 
2-Poco Importante 2 1% 
3-Corriente 16 4% 
4-Importante 41 12% 
5-Muy Importante 294 83% 
TOTALES 356 100% 
 





















































Fuente: Elaboración propia. 
 
Tabla 18. Criterios al momento de comprar. Servicio Técnico 
 
Servicio Técnico f Porcentaje 
1-No es Importante 4 1% 
2-Poco Importante 4 1% 
3-Corriente 16 4% 
4-Importante 71 20% 
5-Muy Importante 261 73% 
TOTALES 356 100% 
 












Fuente: Elaboración propia. 
 
Lo más relevante en esta pregunta, está entre las respuestas de importante hacia 
muy importante y las de poco a muy poco. 
En cuanto al respaldo de la marca las personas creen que es muy importante; esto 
lo demuestra el 65% que lo expresaron así. Un 24% le parece importante. Un 9% 
le parece que no afecta para bien o mal que tenga respaldo y solo un 1% No le 
parece importante. Ver Gráfica 12. 
De acuerdo al precio, los entrevistados manifestaron que muy importante e 
importante son los criterios que más concordaron. Entre ambos suman el 77%. 
Para los que no les afectan y no le parece importante llegaron a un 23%. Ver 
Gráfica 13. 
Para las personas encuestadas la calidad, es lo más importante queda 
demostrado que es así, pues el 83% lo creen así, el 14% les parece importante. El 
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En cuanto la garantía, éste también es contundente en cuanto lo que quieren las 
personas. Este servicio post venta es fundamental y es que el respaldo es uno de 
los criterios más importantes, el 83% lo manifestaron así, un 12% igual lo ven 
como importante, el 6% restante no les es relevante y no les parece importante. 
Ver Gráfica 15. 
Por último el servicio técnico suma entre Muy e importante el 93%, el 4% no les 
causa ningún tipo de interés saber de este y solo un 2% le pareció poco 
importante. Ver Gráfica 16. 
Se puede concluir que la calidad y la garantía son los criterios más importantes, 
demostrando una vez más que las personas esperan mucho de los productos que 
se ofrecen y el servicio post venta, del cual se habla tanto. El precio no es el más 
determinante a la hora de elegir un accesorio para el carro. Reconocer estos 
factores podrán hacer la diferencia entre las tiendas de accesorios del sector y la 
que se proyecta ejecutar con la creación de la comercializadora; y pretender entrar 
en el mercado con una marca propia; Forward Trade (FWT), sea más accesible.  
 Los usuarios responden a las tres variables iniciales: Calidad, Garantía y servicio 
técnico.   
 
Pregunta 8. En el momento de comprar un accesorio para su vehículo usted 
prefiere marca en especial. 
 
Tabla 19. Al comprar un accesorio para su vehículo usted prefiere marca. 
 
momento de comprar un accesorio para su 
vehículo usted prefiere una marca en especial 
f Porcentaje 
Si 93 26% 
No 263 74% 
TOTALES 356 100% 
 
Fuente: Elaboración propia. 
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 Gráfica 17. Al comprar un accesorio para su vehículo usted prefiere marca. 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Esta respuesta es contradictoria en cuanto a que al momento de adquirir un 
accesorio para su vehículo. Usted prefiere una marca especial. Se cree que en los 
vehículos de gama alta y media, las personas prefieren comprar o adquirir 
repuesto de una marca en especial u originales del vehículo; pero solo el 27% 
dicen preferir una marca en especial, porque seguramente esto le brinda confianza 
y seguridad. 
El 73% no tienen una marca en especial para comprar; aquí están los clientes 
potenciales, que ya le han mejorado cosas a su carro y que seguro estarían 
dispuestos a anexarle muchas otras cosas más; Esto hace que pretender entrar 
en el mercado con una marca propia; Forward Trade (FWT), sea alcanzable.  
.  
Otra posible razón por la cual no prefieren una marca en especial, puede estar en 
que cuando los vehículos han pasado de un tiempo superior a 15 años los 














buscan alternativas no muy costosas, debido a que consideran que no es de 
importancia mantener su vehículo con autopartes originales. 
Tabla 20. Cual marca prefiere. 
 
Cual marca prefiere  f Porcentaje 
Pionner 38 41% 
Alpine 25 27% 
Momo 11 12% 
Chevrolet 5 5% 
Otro  14 15% 
TOTALES 93 100% 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 











Fuente: Elaboración propia. 
 
Según análisis a las respuestas de la pregunta de la marca que prefiere al 
comprar accesorios; Un 41% de las personas prefieren comprar marca Pionner, 
seguidas de Alphine con un 27% , Momo con un 12% y Bose con un 5%, Otros 
acaparan el 15%; allí se encuentran marcas como: Cobra, Sonny, Kia, Toyota, 
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primeras marcas de mayor predilección son de equipos de sonido para carros. 
Uno de las principales líneas de productos que se pretenden comercializar en la 
tienda de accesorios. 
8.4 MEZCLA DE MARKETING   
 
8.4.1   CANAL DE COMERCIALIZACIÓN.  
 
El canal de comercialización que ofrecerá la empresa de, Forward Trade (FWT), 
S.A.S, será del tipo directo, por cuanto las ventas requerirán del contacto directo 
entre el asesor comercial y el cliente.   Esta relación se mantiene durante todo el 
desarrollo del proceso de venta con el propósito de brindar un servicio eficiente y 
de calidad. 
 
8.4.2 PROMOCIÓN Y PUBLICIDAD.  
 
Para lograr posicionarse y mantenerse en el mercado la empresa, Forward Trade 
(FWT), S.A.S, presentará un portafolio de accesorios para vehículos, el cual se 
presentara tanto al cliente en que ingresa al almacén como a las diferentes 
empresas que se visiten.  
 
Tabla 21. Presupuesto de la publicidad. 
 
No. DETALLE  CANTIDAD VALOR /UNT. VALOR/TOTAL 
1 Portafolios  100 $ 8.000 $ 800.000 
2 Volantes 5000 $ 600 $ 3.000.000 
3 Tarjetas de presentación 3000 $ 83 $ 250.000 
4 Páginas amarillas 1 $ 400.000 $ 400.000 
  5 Página Web 1 $ 800.000 $ 800.000 







Continuación tabla, presupuesto de la publicidad 
 
7 Pendón 1 $ 150.000 $ 150.000 
8 Visitas empresariales  $ 200.000 $ 200.000 
TOTAL PRESUPUESTO  8103 UNID. $ 2.058.683 $  6.100.000 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
8.4.3 ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS Y PROMOCIONALES.  
 
Con el objetivo de lograr reconocimiento en el mercado por la calidad de los 
accesorios para vehículos ofrecidos principalmente con los repuestos o 
complementos para carro con la marca propia con los más consumidos en el 
mercado; se propone básicamente un grupo de estrategias de manejo, en cada 
una de las cuales se han de manejar unas condiciones de tiempo, medios y 
personal involucrado.   
 
Publicidad.  En este caso se utilizan los siguientes mecanismos:  
    
Mercadeo. Se estará pendiente por parte de la empresa de enviar un portafolio de 
los accesorios para vehículos que ofrece la empresa:   
• Mínimo 50 por semestre a clientes potenciales. 
• Contenido promocional y presentación de productos.  
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• Toda la papelería que salga de la empresa debe estar debidamente identificada 
con la imagen corporativa de la organización.  
• Todas las personas que desarrollen procesos de mercadeo, deben estar 
identificadas debidamente por parte de la empresa.  
• Se usará también la tele mercadeo como una forma de acceder a una importante 
población de consumidores potenciales.     
 
Promoción de ventas.  Se dará a conocer los servicios a través de la página Web 
a través de la cual se puedan hacer comunicaciones desde y hacia la empresa y 
como una forma de proponer espacios de presentación de la empresa como tal. 
La empresa estará pendiente para participar en eventos, reuniones y 
capacitaciones empresariales a las cuales asistan los empresarios.   
 
Relaciones públicas. Forward Trade (FWT), S.A.S; manejará dos estrategias 
fundamentales en este aspecto.  Una es la relacionada con buscar opciones de 
presentación de las mismas a los empresarios, para lo cual requerirá hacer los 
contactos necesarios con sus representantes, otra, será la de lograr visitas para 
determinar el nivel de satisfacción a los distribuidores con lo cual se afianzan los 
espacios de comunicación entre las partes y se le ofrece un servicio personalizado 
a quien se encarga de lidiar con los clientes, que son los que en definitiva, 
terminan dando visto bueno sobre los servicios de venta que la empresa ofrece..   
 
Eventos.  Se propone participar en eventos empresariales mediante la 
presentación de un stand o por lo menos de pendones y de sistemas escritos y 
audiovisuales a través de los cuales los asistentes al evento logren conocer la 




Precios y márgenes.  La fijación de los precios de los accesorios para vehículos 
debe ser el resultado de un análisis de los diferentes aspectos que inciden en él, 
ya que de lo contrario se corre el riesgo de fijarlo en desacuerdo con la realidad 
del mercado, por lo tanto, para su fijación se deberá cumplir con las siguientes 
políticas:  
• Alcanzar una tasa de rendimiento sobre la inversión.  
• Maximizar utilidades.  
• Evitar la guerra de precios, es decir, fijarlos de acuerdo con el mercado.   
Para la estimación de los precios por artículo se hará en base a la información 
suministrada por asesores particulares, utilizando como índice anual del IPC.   
 
Tabla 22. Listas de precios. GPS 
 
LISTAS DE PRECIOS - GPS   
 
Gps 7´ Tv Táctil +video+ Bluetooth Fm+ Carro Guía Voz, marca 
Forward Trade (FWT) 
$ 229.900 c/u 
Cámara Doble De Seguridad Para Vehículo, Visión Nocturna /GPS. 
Marca Forward Trade (FWT) 
$ 230.000 c/u 
Gps Carro 7 Pulgadas Táctil Tv Bluetooth Mapas. Marca Forward 
Trade (FWT) 
$ 229.900 c/u 
Gps Carro 5 Pulgadas Táctil Tv Fm Bluetooth 4gb Gps 7 Y 4 $ 199.900 c/u 
Gps Carro 7 Pulgadas Táctil Tv Fm Bluetooth 4gb  $ 269.900 c/u 
Gps 5 Pulgadas Pantalla Táctil Soporte Carro Bluetooth Fm  $ 169.900 c/u 
Gps Tracker Seguimiento Satelital, Carro, Motos $ 170.000 c/u 
Gps Tablet 7 Para Carro Fm Trasmisor Bluetooth $ 220.000 c/u 
  










Tabla 23. Listas de precios. Sensor de parqueo 
 
LISTAS DE PRECIOS - SENSOR DE PARQUEO 
 
Sensor De Parqueo Con Monitor De 7 Y Cámara. Marca Forward 
Trade (FWT) 
$ 189.999 c/u 
Sensor De Parqueo Tipo Media Luna, 4 Sensores. Marca Forward 
Trade (FWT) 
$ 49.999 c/u 
Sensor Parqueo Reversa Alarma Carro Bloqueo Central Vehículo. 
Marca Forward Trade (FWT) 
$ 48.000 c/u 
Sensor De Parqueo Inalámbrico Con Luz Led. Marca Forward Trade 
(FWT) 
$ 100.000 c/u 
Sensor De Parqueo Invisible. Marca Forward Trade (FWT)  $ 70.000 c/u 
Sensor De Reversa Parqueo Modelo 2013 Colores Forward Trade 
(FWT) 
$ 50.000 c/u 
Sensor De Parqueo Tipo Display Y Tipo Espejo $ 55.000 c/u 
Sensores De Reversa Parqueo Modelo 2014 Colores Negro Y Gris $ 46.999 c/u 
Sensor Reversa Parqueo Invisible Interno Electromagnetico A  $ 69.900 c/u 
Sensor De Parqueo De Pared Marca Peak  $ 79.000 c/u 
Sistema Sensor De Parqueo Monitor Y 4 Sensores  $ 49.900 c/u 
Sensores De Parqueo / Sensores De Reversa Espejo Y Cámara $ 229.900 c/u 
Sensores De Parqueo Reversa De Video, Evita Instalar Display $ 120.000 c/u 
Cámara Para Carro de Parqueo Automóvil  $ 39.999 c/u 
Cámara Para Carro de Parqueo Automóvil 1080p $ 59.999 c/u 
Cámara Seguridad Carro Dvr 1080p Vehículo Sensor Infrarrojo  $ 129.900 c/u 
Cámara De Parqueo Todo Tipo De Vehículo - De Embutir  $ 45.000 c/u 
Cámara De Seguridad Carro 1080p Hdmi Angulo140° G Sensor  $ 129.000 c/u 
Retrovisor Con Cámara Y Sensores De Reversa  $ 350.000 c/u 
Cámara Para Carro Retrovisor Cámara  $ 179.999 c/u 
 











Tabla 24.  Listas de precios. Luces HID. 
 
LISTAS DE PRECIOS - LUCES HID 
 
Luces Auto Hid Xenon H4, H1, H3, H7, H11 Kit Completo 8000k. Marca 
Forward Trade (FWT) 
$ 189.900 c/u 
Hid H4 O H7 De 3000k Kit Para Carro Completo Altas Y Bajas. Marca 
Forward Trade (FWT) 
$ 350.000 c/u 
Hid Kit Xenon H4 H13 Alta Y Baja 4300k. Marca Forward Trade (FWT) $ 169.000 c/u 
Luces Hid Para Carro H4 De 6000k Y 8000k. Marca Forward Trade 
(FWT) 
$ 132.000 c/u 
H4 Hid Led Carro O Moto 2.000 Lumens Bajo Consumo De Batería. 
Marca Forward Trade (FWT) 
$ 100.000 c/u 
Luces Hid Para Vehículo H1, H3, H7, H11 De 6000k Y 8000k. Marca 
Forward Trade (FWT) 
$ 114.999 c/u 
Luces Hid Para Carro H4 Y H7 Marca For Way trade $ 560.000 c/u 
Luces Hid Xenon H1, H3, H7, H11, Kit Completo 8000k, 35w $ 99.999 c/u 
Kit Luces Hid H4 Mecanizado Balasto Marca Cobra $ 89.999 c/u 
Balastro Hid 35 Watts H1 H4 H7 H11 9005 9006 Motos Y Carros $ 29.990 c/u 
Balastro Hid Sin Cables 35w H1 H3 H7 H8 H13 E0xc $ 32.000 c/u 
2 Bombillos Repuesto Hid Xenon H7 8000k Supervona* $ 35.000 c/u 
2 Bombillos Repuesto Hid Xenon H4 Hi-lo 4300k Supervona* $ 55.000 c/u 
Luces Hid Xenon - Marca Amp - H3 4300k $ 110.000 c/u 
Hid Bi-xenon 3000k H4 Color Oro $ 152.937 c/u 
Kit Luces Hid Xenon H7,h880, H9005, H9006 Balasto Slim 6000k $ 119.900 c/u 
Kit Luces Xenon Hid 880/881/h27 -6000k 55w $ 94.990 c/u 
Kit Luces Xenon Hid H7 10.000k 55w $ 99.900 c/u 
Kit Luces Xenon Hid H1 6000k 55w $ 89.900 c/u 
Kit Luces Hid Led Para Moto H4 H7 6000k $ 69.890 c/u 
Luces Hid 15w Para Motos De Bajo Cilindraje $ 64.999 c/u 
Luces Hid Led Para Motos Altas Y Bajas 6000k $ 94.990 c/u 
Luces Hid Para Moto, H4, H7, H1 , H3 $ 69.900 c/u 
Luces Hid Para Motos $ 85.000 c/u 
Led Moto Gen 2 - 2000 Lumen Altas Y Bajas 12v $ 92.000 c/u 
Luz Hid Led Moto 6000 K Altas Y Bajas 12v - 2000 Lumen $ 79.900 c/u 
1 Par Bombillos Hid H4, 6000k, Altas Y Bajas Luz Blanca 100w $ 29.999 c/u 
Luces Hid Para Motocicletas, 6000k, H6 + Adaptadores 35w $ 55.000 c/u 
Repuesto Bombillo Xenon Hid H4 Motorizado (altas Y Bajas) $ 35.000 c/u 
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Repuesto Bombillo De Xenon Hid Sencillo $ 25.000 c/u 
Cable Controlador Para Hid Altas Y Bajas H4. 12v / 35w Mdr12 $ 25.000 c/u 
Bombillo De Xenon Hid $ 21.500 c/u 
Fuente: Elaboración propia. 
Tabla 25. Listas de precios. Bloqueo central 
 
LISTAS DE PRECIOS - ALARMA Y BLOQUEO CENTRAL 
 
Alarma Nemesis Metal + Bloqueo Central 4 Puertas  $ 79.999 c/u 
Alarma Doble Vía Carro Bloqueo Central. Marca Forward Trade 
(FWT) 
$ 148.000 c/u 
Alarma Y Bloqueo Central 4p Marca Genius $ 79.999 c/u 
Bloqueo Central Carro Alarma Sensor Parqueo Seguridad. Marca 
Forward Trade (FWT) 
$ 28.000 c/u 
Eleva vidrio Carro Alarma Bloqueo Central. Marca Forward Trade 
(FWT) 
$ 48.000 c/u 
Sensor Alejamiento Alarma Carro Bloqueo Central. Marca Forward 
Trade (FWT) 
$ 48.000 c/u 
Alarma Carro Bloqueo Central Sensor Parqueo. Marca Forward 
Trade (FWT)  
$ 48.000 c/u 
Alarma Carro Bloqueo Central Sensor Parqueo Vehículo  $ 148.000 c/u 
Bloqueo Central 4 O 2 Puertas $ 34.990 c/u 
Alarma Genius O M1 + Bloqueo 4 Puertas Nemesis $ 85.000 c/u 
Bloqueo 2 Y 4 Puertas Nemesis $ 39.000 c/u 
Alarma Y Bloqueo Nemesis  $ 80.000 c/u 
Alarma Y Bloqueo 4 Puertas Certificado D Calidad Iso 9001/00  $ 85.000 c/u 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Tabla 26. Listas de precios. Polarizados y película de seguridad 
 
POLARIZADOS Y PELÍCULA DE SEGURIDAD 
 
Película De Seguridad Importado (Anti - Robo)  $ 100.000 c/u 
Polarizados   $ 17.000 c/u 
 







Tabla 27.  Listas de precios. Sistema de audio. 
 
LISTAS DE PRECIOS -SISTEMA DE AUDIO  
 
Radio Pioneer Deh-x1650ub, Android, usb, aux, Mod 2014 $ 164.999 c/u 
Radio Pioneer Avh-165dvd,pantalla De 6.1 Táctil, Usb, divx $ 459.999 c/u 
Radio Pioneer Deh-x4650bt Usb, Bluetooth, Iphone Y Android $ 239.990 c/u 
Radio Pioneer Dvd, Avh-165dvd Con Pantalla Y Control Remoto $ 439.990 c/u 
Combo Pioneer Radio Usb Mas 4 Parlantes 2 Oval, 2 Rddo 2015 $ 289.990 c/u 
Radio Pioneer Deh-x1650ub Usb Aux $ 169.000 c/u 
Radio Pioneer Avh-p8450bt Táctil Bluetooth Usb  $ 906.000 c/u 
Radio Pioneer Cd Mp3 Usb Bt Deh 4650 Bt $ 270.000 c/u 
Radio Pioneer Avh-x2650bt Táctil Bluetooth Usb $ 675.900 c/u 
Radio Pioneer Avh 1650 Dvd Pantalla Táctil Y Usb  $ 584.900 c/u 
Radio Pioneer Deh-x1650ub Usb Mp3 Cd Aux Mixtrax Androit  $ 159.900 c/u 
Radio Pioneer Monitor 265 Avh Bt  $ 620.000 c/u 
Radio Alpine Cde-133bt $ 340.000 c/u 
Radio Alpine Cde-140  $ 240.000 c/u 
Radio Alpine Ine-w940s $ 1.690.000 c/u 
Radio Alpine Con Bluetooth Ipod Cd 2din Cde-w235bt  $ 488.000 c/u 
Pantalla alpine Iva W 505 Doble Din $ 800.000 c/u 
Radio Alpine Monitor 2 Din  Ive-w530 6.1 Dvd-usb.ipod $ 970.000 c/u 
Radio Alpine Ut-32  $ 148.000 c/u 
Radio Alpine Cde 110 $ 220.000 c/u 
Radio Alpine Cde - 143bt $ 320.000 c/u 
Radio Sony Xav-712bt $ 1.180.000 c/u 
Radio Sony Dsx-a35u Usb Aux  $ 133.000 c/u 
Radio  Sony Dvd Xav-65 $ 470.000 c/u 
Radio Sony Dsx-a35u , Usb, Aux ,subwoofer, 55 Watss X 4 $ 133.900 c/u 
Radio Sony Xav-65 Tactil 6.2 Pulg Dvd Usb Aux  $ 475.000 c/u 
Radio Sony Xav 602bt $ 750.000 c/u 
Radio Sony Cdx-g1050u Usb Android 2 Salidas Rca  $ 168.000 c/u 
Combo Sony De Radio Y Parlantes $ 270.000 c/u 
Radio Sony Xav-65 Pantalla Táctil Dvd Usb Aux Ipod Iphone $ 469.000 c/u 
Radio  Sony Cdx-gt280  $ 140.000 c/u 
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Radio Sony Doble Din Xav65 Usb Mp3 Dvd  $ 520.000 c/u 
Radio Kenwood Ddx 3070 Con Dvd, Táctil Puerto Usb $ 519.900 c/u 
Radio Kenwood Mp 158u Cd Con Puerto Usb/aux  $ 154.999 c/u 
Radio Kenwood Dd-x4049bt Doble Din 6.1 Bluetooth $ 865.000 c/u 
Fuente: Elaboración propia. 
Tabla 28.  Listas de precios. Rines 
 
LISTAS DE PRECIOS - RINES   
 
Rines 15 De Lujo Importados Vehículos 5 Huecos 100 O 114 Mm $ 250.000 c/u 
Rines 17 Importados Todo Automóvil 5 Huecos $ 300.000 c/u 
Rines 15 De Lujo Importados Vehículos 4 Huecos 100 O 114 Mm  $ 200.000 c/u 
Rines 17 Cromados Importados Vehículos 4 Huecos 100 O 114 Mm $ 470.000 c/u 
Rines 16 Importados Automóviles 5 Huecos  $ 270.000 c/u 
Rin 15 Pulgadas Cromado Cromo De Lujo  $ 320.000 c/u 
Rines 17 Importados Todo Automóvil 4 Huecos 100-114 Mm $ 300.000 c/u 
Pernos De Seguridad Para Rines De Lujo Originales  $ 5.500 c/u 
Media Copa Rin Chevrolet Luv Dmax 2004 2014 $ 24.000 c/u 
Tuercas Y Pernos De Seguridad Para Rines $ 50.000 c/u 
Copa Centro Rin Chevrolet  $ 7.500 c/u 
Copa Centro Rin Media Copa Mazda $ 6.500 c/u 
Copa De Rin  Volkswagen $ 6.500 c/u 
 


















9. ESTUDIO TÉCNICO 
 
 
9.1 TAMAÑO DE LA EMPRESA 
 
El tamaño de; Forward Trade (FWT), S.A.S, se define de acuerdo a la capacidad 
económica de los socios que determinan la estructura organizacional, activos fijos, 
así como la planta física con que debe contar la empresa. La ubicación de la 
empresa será en la ciudad de Pereira centro por su ubicación e infraestructura 
para el acceso vehicular.  
 
9.2 UBICACIÓN GEOGRÁFICA 
 
















Fuente: Google maps. 
9.3 ACCESO 
Circulan autos por la Carrera 12, sentido: Norte – Sur; Calle 28 a la 28A.  
 
9.4 PLANO INTERNO, LAYOUT. 
 
Figura 3. Distribución de la planta 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Tabla. 29. Acabados 
 
Puertas de acceso Puertas en metal reforzado, Ideal para almacenes o talleres. 
Brinda luz y seguridad. No requieren de gran 
mantenimiento., color claro, al centro dos puertas sobre la 
fachada. 
Pisos Base de placas de cemento y Recubrimiento en mineral 
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color Gris claro y blanco hueso 
Muros Aplanados con  acabado en pintura de agua blanca 
Interruptores Aplanados terminado en pasta color blanco.  
Fachada Pintura en aceite  
Fuente: Elaboración propia. 
9.5 IDENTIFICACIÓN DE COMPETIDORES 
 
En el perímetro en donde se encuentra el local existen los siguientes 
establecimientos más representativos: 
 






Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Tabla 31. Potencial de empresas 
 EMPRESAS 










 Se entiende por Empresas en la ZONA de acción, todos los almacenes 
de accesorios que están en nuestro radio de cobertura de acuerdo al 
punto donde se encuentra la; Forward Trade (FWT), S.A.S. 
 
Cabe notar que la mayoría de las organizaciones y/ó locales comerciales se 
encuentran en el sector céntrico sobre la carrera 12, de la capital Risaraldense. 




El flujo peatonal por la carrera 12 donde estaría ubicado, Forward Trade (FWT), 
S.A.S; es medio, y el movimiento de carros es alto. Éste se encuentra rodeado de 
muchos establecimientos comerciales que impiden el correcto desplazamiento. En 
este punto se encuentra la mayoría del sector especializado en accesorios y 
repuestos para automóviles, por lo tanto el perfil de clientes que recurrirían del 
servicio es altísimo.  
 
9.7. VISIBILIDAD.  
Por encontrarse en la carrera 12, lo hace muy concurrido. El local comercial tiene 
la ventaja que el frente (su fachada), éste es amplio y sus puertas son grandes y 
permite un aviso muy vistoso, que no pase los requerimientos legales a cerca de 
la contaminación visual. 
9.8 SEGURIDAD / TRAFICO INDESEADO 
  
Con respecto a la seguridad, ésta es buena, debido a su amplio comercio, gracias 
a esto, el sector ha cambiado su imagen.  
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Su desventaja es que se sitúa en un sector del centro de la ciudad, donde el 
tráfico de indigentes, ladrones y comercio informal, es grande. 
 
9.9 RELACIÓN DEL MOBILIARIO DE LA EMPRESA 
Tabla 32. Relación del mobiliario  
Imagen Muebles Descripción Cant. 
    
    
    
Continuación tabla. 
Continuación tabla. Relación del mobiliario. 
  
Superficie en tablex de 120 x 50, 
espesor de 4 cms, enchapada en 
formica. 
1 archivador 2x1 metal madera 
lado izquierdo. 
1 faldón perforado de 64 x 30. 
1 pedestal Work Space y 2 





900(L) X 400(F) X 1800(H) 
MM. 
5 estantes 








900(L) X 300(F) X 1800(H) 
MM. 
5 ESTANTES 





1.20 cm de largo x 40 cm 
de fondo y 1.05 cm de alto. 
Cuenta además con 4 





Wood 120 + 1 






   
    
    
 
    
 
Continuación tabla. 
Continuación tabla. Relación del mobiliario. 







Silla De Oficina Línea 
Operativa, neumática, giratoria 
con regulación de tres 
posiciones lumbar. Estructura 
en PVC de alto impacto. 
1 
Fabricada con tubo de acero 
de Ø 22 x 1,5 mm moldeado 
cromado y niveladores 
oscilantes. 
Sillas fijas 
de Juntas 2 
4 
Respaldo con contacto 








Estantería metálica de gran 
resistencia para atornillar a la 
pared. Formada por 
cremalleras, fondos 







Pintura electrostática en 
polvo. Cerradura de trampa 
general. Topes 
amortiguadores en todas las 
gavetas.  

























10. DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO 
 
 
10.1 ESTUDIO ADMINISTRATIVO 
 
Juegos De 
Mesa Y Sillas 
RIMAX 
 
Silla: Largo: 57.5cm 
Ancho: 49.0cm 
Alto: 86.5cm. 








El objetivo fundamental que se pretende alcanzar al crear la empresa de venta de 
accesorios para autos, es aplicar los diferentes conocimientos adquiridos durante 
el proceso de formación en el área administrativa y financiera; además de ser una 
fuente creadora de empleo en la ciudad.  
 
10.1.1 PROCESO DE VENTA 


















Fuente: Elaboración propia. 
10.1.2 MISIÓN.  
 
Forward Trade (FWT), S.A.S  es una comercializadora de accesorios para autos, 


















Forma de pago 




clientes productos de excelente calidad e innovación; en nuestro entorno social 
brindamos crecimiento a nivel empresarial y laboral. 
 
10.1.3 VISIÓN.  
 
En el año 2017, Forward Trade (FWT), S.A.S.  Será una empresa 
comercializadora de accesorios para autos reconocida en la ciudad de Pereira por 
ofrecer un excelente servicio y respaldo en los productos. Proyectándose a nivel 
regional. 
    
10.1.4 VALORES CORPORATIVOS.  
 
• CONFIANZA. Estamos comprometidos con brindar productos de excelente 
calidad, para cumplir con las expectativas y satisfacer las necesidades de 
nuestros clientes.   
 
• RESPETO: establecer hasta donde llegan las posibilidades brindar productos de 
excelente calidad.  Tener buen trato no solo con los compañeros de trabajo, 
sino con los clientes. 
 
• RESPONSABILIDAD. ofrecemos soluciones éticas a nuestros clientes en la 
compra de accesorios para autos.  
 
• TRABAJO EN EQUIPO: trabajamos juntos, para lograr nuestros objetivos 
empresariales. 
 
• ÉTICA: capacidad para actuar con dignidad, seriedad y nobleza, implicando 
honestidad en el trato hacia los demás en los servicios y planes de acción que 





10.1.5 OBJETIVOS CORPORATIVOS.  
 
• Ofrecer a los clientes productos de excelente calidad, que le proporcione a 
nuestros clientes seguridad y bienestar personal. 
 
• Establecer un excelente servicio al cliente de venta y posventa garantizando la 
satisfacción del cliente activo y potencial. 
 
• Proporcionar al entorno social crecimiento empresarial y laboral contribuyendo a 





• Excelencia en la calidad de los servicios y servicios en la venta y posventa. 
 
• Honestidad, transparencia y responsabilidad en cada una de las actividades de 
la empresa. 
 










Figura 5. Estructura organizacional 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Tabla 33. Relación del personal necesario para operación del proyecto 
 
PERSONAL  CANTIDAD PERSONAL  CANTIDAD 
Administrador 1 Asesor Comercial 1 
Contador 1 Cajero 1 
Jefe De Bodega 1 Servicio Generales 1 
TOTAL PERSONAL: 6 
 














Comprende los cargos que se relacionan con la dirección, coordinación, 
supervisión y control de las áreas internas encargadas de ejecutar y desarrollar las 
políticas, planes, programas y proyectos de la empresa y cuyas funciones implican 
El ejercicio de actividades de orden administrativo. 
 
 
10.3.1 MANUALES DE FUNCIONES      
 
Objetivo. Establecer las funciones para el cargo de cada colaborador –Gerente, 
Contador, Asistente administrativo, Asesor comercial.    
 
Alcance. Este manual de funciones tiene un cubrimiento de todas las actividades 
a realizar por el colaborador. 
 
Dependencia Las establecidas para cada cargo.    
 
Condiciones generales. Establecer el perfil laboral de cada colaborador.   















IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 





Cargo del jefe inmediato Jornada de trabajo Sueldo 
Naturaleza del cargo Administrativo 
Planear,  organizar, dirigir Controlar  y evaluar las diferentes actividades con las  
Que debe cumplir el personal a su cargo, y optimizarlas. Capacidad de desenvolverse en 
entornos económicos y tecnológicos globalizados. Control y administración de información, para 
comunicarla de manera efectiva como conocimiento útil en el proceso de desarrollo de 
oportunidades presentes y futuras de las personas y las organizaciones, especialmente en los 
campos financiero y tributario. 
Funciones del cargo 
Tiempo completo 
Controlar las actividades de la organización, analizando posibles problemas, alternativas y 
tomando decisiones para garantizar un buen servicio, con respecto a las políticas de la empresa. 
Velar por que la contabilidad se lleve de acuerdo a las normas establecidas en Colombia. 
Realizar una evaluación permanente, para asegurar una excelente atención al cliente. 
Dirigir y organizar los planes de incentivos para el talento humano a su cargo 
Planear, organizar, coordinar y controlar los recursos humanos, financieros y materiales de la 
empresa buscando cumplir con los objetivos establecidos. 
Las demás inherentes de un contador público 
Periódicas 
Presentar informes mensuales, por escrito y oralmente, en las juntas directivas, sobre el 
desempeño de la organización. 
ESPECIFICACIONES DEL CARGO: 
Conocimientos , Experiencias y Habilidades 
Educación Titulado Administrador de empresas o carreras afines, 
con experiencia en formulación y evaluación de 
proyectos, logística 











Alto Medio Bajo 
x   
Destreza manual x   
Elaboración de informes x   
Toma de decisiones x   
Atención y concentración x   
Aptitud verbal x    
Aptitud escrita x   
Razonamiento numérico x   
Liderazgo y dirección del persona x   
Capacidad analítica x   
Manejo de equipos y programas de 
computación 
x   
Rasgos de personalidad x   
Orden en el desarrollo de las actividades x   
Compromiso y motivación hacia 
resultados 
x   
Adaptación a cambios del entorno y la 
organización 
x   
Buenas relaciones interpersonales x   
Trabajo en equipo x   
Creatividad e innovación x   
Puntualidad x   
Interés por la calidad x   
Actitud de servicio al cliente x   
Esfuerzo x   
Mental x   
Visual x   
 









IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 








Naturaleza del cargo Administrativo 
Capacidad de desenvolverse en entornos económicos y tecnológicos globalizados, con el fin de 
solucionar desde sus competencias técnico-científicas problemas concernientes a la 
construcción, control y administración de información, para comunicarla de manera efectiva como 
conocimiento útil en el proceso de desarrollo de oportunidades presentes y futuras de las 
personas y las organizaciones, especialmente en los campos financiero y tributario. 
Funciones del cargo 
Permanentes 
Velar por que la contabilidad se lleve de acuerdo a las normas establecidas en Colombia. 
Clasificar operaciones registradas, como medio para obtener objetivos propuestos.  
Instalar el Software para el reporte de los estados financieros.  
Preparar la información financiera   para ser presentada al Consejo de Administración. 
Alimentar los módulos del software que se requieran para obtener información estadística o de 
otra índole, en forma oportuna y veraz.  
Velar porque las notas contables y ajustes con asociados estén debidamente soportados y 
contabilizados. 
Las demás inherentes a su condición de contador público. 
Periódicas: 
Presentar informes mensuales, por escrito, sobre el desempeño de su cargo. 
ESPECIFICACIONES DEL CARGO 
CONOCIMIENTOS , EXPERIENCIAS Y HABILIDADES 
Educación Profesional en contaduría 
EXPERIENCIA Un (1) año de experiencia 
 
Continuación Tabla. 







Alto Medio Bajo 
x   
Destreza manual x   
Elaboración de informes x   
Toma de decisiones x   
Atención y concentración x   
Aptitud verbal x   
Aptitud escrita x   
Razonamiento numérico x   
Manejo de equipos y programas de 
computación 
x   
Rasgos de personalidad x   
Orden en el desarrollo de las 
actividades 
x   
Compromiso y motivación hacia 
resultados 
x   
Adaptación a cambios del entorno y la 
organización 
x   
Buenas relaciones interpersonales x   
Trabajo en equipo x   
Creatividad e innovación x   
Puntualidad x   
Interés por la calidad x   
Actitud de servicio al cliente x   
Esfuerzo x   
Mental x   
Visual x   
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 




IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
Día Mes Año Nombre del cargo 
Jefe de Bodega 
Código 
0003 
Cargo del jefe inmediato Gerente Jornada de 
trabajo 8 horas 
Sueldo 
Naturaleza del cargo Operativo- Administrativo 
Capacidad de desenvolverse en la bodega y tener capacidades en elaboración facturas 
correspondiente a la venta de mercancía. Para esto la gerente envía a bodega la proforma en 
base a la cual se debe facturar. Tener la competencia para realizar la compra de mercancías 
referentes al objeto social, previa aprobación de la Gerencia. 
Realizar los pedidos para compras cuando existe faltante o no se puede cumplir con algún 
pedido, previa aprobación de la Gerencia. 
Funciones del cargo 
Facturación   
Compra de accesorios 
Manejo operativo de la bodega.  
Custodia del inventario.  
Preparar la información financiera   para ser presentada al Consejo de Administración. 
Alimentar los módulos del software que se requieran para obtener información estadística o de 
otra índole, en forma oportuna y veraz.  
Al recibir el material verificar que se encuentre de acuerdo a las condiciones de la factura y 
posteriormente trasladar la factura a la Gerencia. 
Las demás inherentes a su condición de Jefe de Bodega. 
Permanentes: 
Presentar informes mensuales, por escrito, sobre el desempeño de su cargo. 
ESPECIFICACIONES DEL CARGO 
CONOCIMIENTOS , EXPERIENCIAS Y HABILIDADES 
Educación Técnico. 
















Destreza manual x   
Elaboración de informes x   
Toma de decisiones x   
Atención y concentración x   
Aptitud verbal x   
Aptitud escrita x   
Razonamiento numérico x   
Manejo de equipos y programas de 
computación 
x   
Rasgos de personalidad x   
Orden en el desarrollo de las 
actividades 
x   
Compromiso y motivación hacia 
resultados 
x   
Adaptación a cambios del entorno y la 
organización 
x   
Buenas relaciones interpersonales x   
Trabajo en equipo x   
Creatividad e innovación x   
Puntualidad x   
Interés por la calidad x   
Actitud de servicio al cliente x   
Esfuerzo x   
Mental x   
Visual x   
 










DESCRIPCIÓN DEL CARGO 





Cargo del jefe inmediato Gerente  Sueldo 
Naturaleza del cargo administrativo 
Lograr metas establecidas en el presupuesto de ventas de la empresa, manteniendo de forma 
activa las relaciones con el cliente, logrando una fidelización permanente del mismo. 
Funciones del cargo comerciales 
Permanentes: 
Conocer acertadamente los productos y servicios de la organización. 
 Asesorar de manera real y objetiva a los clientes y sus necesidades. 
Mantener un continuo contacto con los clientes. 
Administrar coherentemente su agenda de trabajo. 
Prestar atención a las opiniones de los clientes    
Ofrecer un excelente servicio post venta. 
Cumplir con las metas establecidas para el presupuesto. 
Confirmar con el cliente el recibo de la mercancía, la calidad del material el servicio prestado y 
resolver cualquier inquietud que pueda tener. 
Realizar investigaciones constantes acerca del mercado y sus precios. 
Diligenciar y reportar al gerente las oportunidades de mejoramiento expresadas por el cliente. 
Presentar informes mensuales, por escrito y oralmente, en las juntas Directivas, sobre el 
desempeño de la organización. 
. ESPECIFICACIONES DEL CARGO   
. CONOCIMIENTOS , EXPERIENCIAS Y HABILIDADES    
EDUCACIÓN Profesional en Administración de empresas, mercadeo o 
afines  
EXPERIENCIA Un  (1) año de experiencia 
 
Continuación tabla. 




HABILIDADES   NIVEL REQUERIDO 
Alto Medio Bajo 
Destreza manual x   
Elaboración de informes x   
Toma de decisiones x   
Atención y concentración x   
Aptitud verbal x   
Aptitud escrita x   
Razonamiento numérico x   
Capacidad analítica x   
Liderazgo y dirección del personal x   
Manejo de equipos y programas de  
Computación 
x   
 
RASGOS DE PERSONALIDAD 
 
NIVEL   REQUERIDO 
Alto Medio Bajo 
Orden en el desarrollo de las  
Actividades 
x   
Compromiso y motivación hacia  
Resultados 
x   
Adaptación a cambios del entorno  
y la organización 
x   
Buenas relaciones interpersonales x   
Trabajo en equipo x   
Creatividad e innovación Puntualidad x   
Interés por la calidad x   
Actitud de servicio al cliente x   
 
Fuente: Elaboración propia. 




IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 




Cargo del jefe inmediato Jornada de 
Trabajo 8 horas 
Sueldo 
Naturaleza del cargo 
Ejecutar los procesos de facturación, aplicando las normas y procedimientos definidos, 
elaborando documentación necesaria, revisando y realizando cálculos, a fin de dar cumplimiento 
a cada uno de esos procesos, lograr resultados oportunos y garantizar la prestación efectiva del 
servicio.  
Funciones del cargo 
Permanentes 
Atención a clientes.  
Realizar los cobros de las ventas.  
Manejo de Cartera.  
Manejo de suministros de oficina. Previa autorización Gerencia. 
Elaboración de memos y cartas  
Cobros vía telefónica a todos los Clientes de acuerdo al listado entregado por el Gerente 
Archivar las facturas de compras y las Ventas (Transitorio) 
Tramita los depósitos bancarios y mantiene registro de los mismos. 
Lleva control de la caja menor. 
Elaboración de reporte diario de ventas donde se incluye la fecha, el número de factura, retención 
y el tipo de pago. Este reporte debe ser entregado al Gerente 
Brinda apoyo logístico en actividades especiales. 
Brindar atención a los clientes que se comunican a la empresa, transmitiendo la llamada a la 
persona requerida.  
Coordinación de actividades sociales de la empresa.  
Comunicarse con el cliente y solicitar el cobro. 
Control del teléfono y correspondencia.  
ESPECIFICACIONES DEL CARGO 
CONOCIMIENTOS , EXPERIENCIAS Y HABILIDADES 
Educación Técnico. 
Continuación tabla. 














Destreza manual x   
Elaboración de informes x   
Toma de decisiones x   
Atención y concentración x   
Aptitud verbal x   
Aptitud escrita x   
Razonamiento numérico x   
Manejo de equipos y programas de 
computación 
x   
Rasgos de personalidad x   
Orden en el desarrollo de las 
actividades 
x   
Compromiso y motivación hacia 
resultados 
x   
Adaptación a cambios del entorno y la 
organización 
x   
Buenas relaciones interpersonales x   
Trabajo en equipo x   
Creatividad e innovación x   
Puntualidad x   
Interés por la calidad x   
Actitud de servicio al cliente x   
Esfuerzo x   
Mental x   
Visual x   
 
Fuente: Elaboración propia. 
 




IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 





Cargo del jefe inmediato 
Cajero 
Jornada de 
Trabajo 8 horas 
Sueldo 
Naturaleza del cargo 
Ejecutar los procesos de compras menores para el almacén, aplicando las normas y 
procedimientos definidos, apoyar las actividades sociales de la empresa y mantener el área de 
trabajo de los colaboradores integrantes de la organización limpio, a fin de dar cumplimiento a 
cada uno de sus procesos y garantizar la prestación efectiva del servicio.  
Funciones del cargo 
Permanentes 
Compras menores requeridas para el almacén.  (Insumos para cafetería, papelería, insumos de 
aseo.).  
Mantener limpia el área de bodega áreas comunes, baño cocina y almacén 
Realizar consignaciones en bancos.  
Manejo de suministros de oficina. Previa autorización de Cajero. 
Entrega de memos y cartas al personal y domicilios de interés. 
Ayudar a la recepción de mercancías a trasladarlas a bodega. 
Brinda apoyo en actividades especiales. 
Brindar atención a los clientes que se acercan a la empresa, remitiéndolo a la persona requerida.  
Apoyo en actividades sociales de la empresa.  
ESPECIFICACIONES DEL CARGO 
CONOCIMIENTOS , EXPERIENCIAS Y HABILIDADES 
Educación Bachiller / técnico. 










Destreza manual x   
Elaboración de informes   x 
 
Continuación tabla. 




Toma de decisiones   x 
Atención y concentración  x  
Aptitud verbal  x  
Aptitud escrita  x  
Razonamiento numérico  x  
Manejo de equipos y programas de 
computación 
  x 
Rasgos de personalidad  x  
Orden en el desarrollo de las 
actividades 
x   
Compromiso y motivación hacia 
resultados 
 x  
Adaptación a cambios del entorno y la 
organización 
x   
Buenas relaciones interpersonales x   
Trabajo en equipo x   
Creatividad e innovación  x  
Puntualidad x   
Interés por la calidad  x  
Actitud de servicio al cliente x   
Esfuerzo x   
Mental x   
Visual x   
 





11. MARCO LEGAL 
 
 
11.1 TIPO DE EMPRESA 
 
La empresa, Forward Trade (FWT), S.A.S; estará constituida como una empresa 
comercializadora de accesorios para vehículos en la ciudad de Pereira. El tipo de 
sociedad es Sociedad por Acciones Simplificadas, conformada por una sola 
persona, el cual aportará el TOTAL del capital en efectivo; acreditar la empresa 
como legal y poder ofrecer sus servicios al público. 
 
 
11.1.1 NOMBRE O RAZÓN SOCIAL. 
 
La empresa contara con la razón social; Forward Trade (FWT) S.A.S, para su 
constitución, el propietario realizara las gestiones pertinentes legales exigidas por 
la ley, para poder colocar la empresa en funcionamiento. 
 
 
11.1.2 CONSTITUCIÓN DE LA EMPRESA 
 
Objeto. Forward Trade (FWT) S.A.S, es una empresa dedicada comercializadora 
de accesorios para vehículos en la ciudad de Pereira sector centro, departamento 
de Risaralda, ofrecerá servicios de venta de accesorios para vehículos. 
 
Duración y Domicilio. Forward Trade (FWT) S.A.S, tendrá una duración 
indefinida, y podrá disolverse según los estatutos legales de la empresa. El 
domicilio de la empresa estará ubicado en zona Centro Calle 28A con carrera 12 




Política de Dividendos. Durante los tres primeros años se tiene previsto reinvertir 
las utilidades obtenidas en la empresa, y retirar dividendos a partir del cuarto año 
semestralmente, el monto de los dividendos se dividirá de la siguiente forma, un 
60% para la empresa y un 40% para el propietario. 
 
Políticas de Liquidación. Para esta eventualidad, Forward Trade (FWT) S.A.S, 
asignara una o dos personas  de la empresa, las cuales reunirán todo  los activos 
tangibles e intangibles, que la empresa posea, para poder así concluir todas las 
obligaciones que la empresa posea con terceros, y poder llevar a cabo su 
liquidación. 
 
Para llevar a cabo la constitución de la empresa, se exige la elaboración de una 
minuta de constitución requerida para la constitución pública. 
 
Pasos a seguir para la constitución de la empresa: 
 
• Toma de decisión con el fin de decidir sobre la constitución de la empresa y el 
tipo de sociedad jurídica. 
 
• Verificación del nombre o razón social en las dependencias de la Cámara de  
    Comercio de Pereira. 
 
• Elaboración de la Minuta para la creación de Escritura Pública de Constitución. 
 
•  Autenticación de la Escritura Pública de Constitución por parte de un Notario. 
 
• Matrícula de la Sociedad en el Registro Mercantil, con la siguiente 
documentación: Copia de la Escritura Pública de Constitución, Formulario 
diligenciado de Matrícula para establecimientos de comercio, obtención del 
Certificado de Existencia (en caso de Personas Jurídicas), obtención de la 
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Matrícula Mercantil (en caso de Personas Naturales), registro del Libro de 
Diario, Libro de Mayor, Libro de Inventario y Balances y las Actas. 
 
• Renovación del Registro Mercantil durante los tres últimos días hábiles de la 
fecha en que fue registrada inicialmente la empresa.  
 
• Trámites tributarios del orden nacional. 
 
• Diligenciamiento del Formato de Registro Único Tributario (R.U.T) 
 
• Fotocopia de la Escritura Pública de Constitución. 
 
• Obtención del Número de Identificación Tributaria (NIT) provisional y válido por 
un periodo de 90 días.  
 
• Obtención de la Tarjeta de NIT definitivo. 
 
 
Trámites para el funcionamiento. 
 
• Constitución de la Escritura Pública, ante un notario del Círculo de Notarios de 
Pereira. 
 
• Registro Mercantil en la Cámara de Comercio de Pereira.  
 
• NIT; ante la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN). 
 
• Registro de Industria y Comercio en la Secretaría de Hacienda Municipal  
 




































12.  ANÁLISIS FINANCIERO 
 
 
Dada la importancia que tiene el estudio financiero, como un complemento de 
todos los otros aspectos y encontrar la viabilidad para la creación de una empresa 
comercializadora de accesorios para vehículos en la ciudad de Pereira; es 
relevante e indispensable tomar esta parte financiera como el pilar en donde se 
cimentar todo este trabajo.  
 
Se pretende encontrar pues en este estudio, la argumentación necesaria para que 
el inversionista pueda definir si el proyecto es rentable o no, a fin de justificar la 
inversión que se va a realizar.     
 
12.1 CONSIDERACIONES.  
En términos generales se pretendió realizar un desglose de cada uno de los 
costos de montaje, gastos de nómina, de transferencia, operacionales de 
administración y generales. Con estos datos poder generar la información 
necesaria, para estar en capacidad de realizar una proyección a 5 años, del 
proyecto. 
De forma específica se pretense, determinar los valores en cuanto a su Valor 
presente Neto, su Tasa interna de Retorno y su implicación en la realización del 
proyecto.  
Poder analizar los resultados de los estados financieros proyectados, implicara 





12.2 HERRAMIENTAS PARA EL ANÁLISIS. 
• Tablas detalladas del Presupuesto que se requiere para dar inicio al proyecto. 
Estructura de los Costos y los Gastos con los recursos Propios.   
• Proyección financiera de gastos, costos y ganancias por un período de uno a 
cinco años. 
 
12.3 DETALLE PARA LA EVALUACIÓN ECONÓMICA Y FINANCIERA 
 
12.3.1. Costos de montaje. Muebles y enseres. 
 
Tabla 40. Costos de montaje. Muebles y enseres. 
 
Concepto Cantidad Valor unitario Valor total 
Escritorio 1  $         450.000   $           450.000  
Silla ergonómica 1  $         175.000   $           175.000  
Archivador 1  $         325.000   $           325.000  
Estanterías 540 6  $         100.000   $            600.000  
Estanterías 530 2 $         100.000 $           200.000 
Estanterías pared 2 $         100.000  $           200.000  
Juego de Mesa y 
Sillas RIMAX  
1  $         150.000   $           150.000  
Butaca 4 $            62.500 $           250.000 
Silla de junta 2 $          100.000 $           200.000 
Vitrina de piso 1 $         450.000 $         450.000 




Fuente: Elaboración propia. 
Tabla 41. Costos de montaje. Equipos de oficina 
 
NO.  DETALLES CANTIDAD VALOR/UNIT. VALOR/TOTAL 
2 Computadores de escritorio Intel C 
Dual Core  Generación Monitor Lg 
Led De 18.5 
2  $        900.000   $      1.800.000 
1 Impresora Multifuncional 3210 Con 
Sistema Continuo 4 Colores 
1  $        150.000   $          150.000  
3 Teléfono Panasonic Dect. 6.0 Plus 
Contestador E Identificador  
1  $        100.000   $          100.000  
5 Caja Registradora Sharp Xe A207 
Alfanumérica Pantalla Lcd 
1  $        350.000   $          300.000  
6 Celular básico  1  $          50.000   $          50.000  
  TOTAL EQUIPOS 
DE OFICINA 
           6 $ 1.550.000  $      2.400.000  
 
Fuente: Elaboración propia. 
. 
 
Tabla 42. Costos Totales; Equipo y Muebles oficina. 
 
Nº DETALLE VALOR 
1 Equipo de oficina (Computador, Impresora, Teléfono, caja 
registradora) 
 $        2.400.000  
2 Equipo y Muebles de oficina (Estanterías, Vitrinas, Escritorios, 
Sillas, Archivador, Butacas, Juego de mesa.) 
 $        3.000.000  
TOTAL INVERSIÓN FIJA  $        5.400.400  
 













Estudios de factibilidad $ 500.000 
2 Adecuación de infraestructura $ 1.000.000 
3 Software $ 1.500.000 
4 Aprovisionamientos de Mercancías $ 50.000.000 
5 Portafolios , Volantes, Tarjetas de presentación, 
Páginas amarillas, Pendón 
$ 6.100.000 
 TOTAL INVERSIÓN COMPLEMENTARIAOS DE OPERACIÓN  $ 59.100.000 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Capital de trabajo El capital de trabajo necesario para dar inicio a las actividades 
de Forward Trade (FWT) S.A.S, corresponde al primer Año (2015), de 
operaciones: Este capital de trabajo será para los Gastos operacionales de 
















Tabla 44. Capital de trabajo 
 
GASTOS  OPERACIONALES DE ADMINISTRACIÓN Y GENERALES 
  
GASTOS DE PERSONAL - NOMINA   
Salario, Auxilio de Transporte $ 42.695.040 
TOTAL GASTOS DE PERSONAL $ 42.695.040 
HONORARIOS   
Asesoría Contable          $ 9.600.000 
IMPUESTOS   
Industria y Comercio (6% DEL CAPITAL SOCIAL) $ 4.800.000 
Cámara de Comercio $ 135.000 
CREE (03% DE LAS VENTAS) $ 360.000 
IVA 16% $ 19.200.000 
Impuesto a la rentas (33% DE LOS ACTIVOS) $ 1.683.000 
GASTOS ARRENDAMIENTOS   
Arrendamientos Locativo $ 2.000.000 
SEGUROS (4,78%)   
De Incendio Robo y Terremoto Perdida y Otros $ 3.824.000 
GASTOS DIVERSOS    
Papelería Tintas e Insumos De Oficina  $ 360.000 
Mantenimiento General de Oficina (CADA 3 AÑOS) $ 500.000 
Materiales Para Cafetería y Aseo  $ 240.000 
Publicidad,  Pagina Web  $ 550.000 
Imprevistos $ 1.200.000 
SERVICIOS   
Servicios Públicos (Agua, Luz, Teléfono, Internet) $ 3.000.000 
Vigilancia $ 3.360.000 
TOTAL GASTOS OPERACIONALES $ 93.507.040 
 





Tabla 45. Nomina empresa, Forward Trade (FWT) S.A.S, 
  SUELDO BÁSICO DÍAS 
LIQUIDADOS 
DEVENGADO TOTAL 





Administrador $ 1.000.000 30 $ 1.000.000 $ 72.000     $ 1.072.000 
Jefe de bodega $ 628.000 30 $ 628.000 $ 72.000     $ 700.000 
Asesor comercial $ 616.000 30 $ 616.000 $ 72.000     $ 688.000 
Cajero $ 616.000 30 $ 616.000 $ 72.000     $ 688.000 
Servicios generales $ 616.000 30 $ 616.000 $ 72.000     $ 688.000 
               
TOTALES $ 3.476.000   $ 3.476.000 $ 360.000 $ 0 $ 0 $ 3.836.000 
 
 
  DEDUCCIONES TOTAL 
DEDUCCIONES 
NETO PAGADO 
NOMBRE DEL EMPLEADO SALUD PENSIÓN FONDO DE 
SOLIDARIDAD 




Administrador $ 40.000 $ 40.000 $ 0     $ 80.000 $ 992.000 
Jefe de bodega $ 25.120 $ 25.120 $ 0     $ 50.240 $ 649.760 
Asesor comercial $ 24.640 $ 24.640 $ 0     $ 49.280 $ 638.720 
Cajero $ 24.640 $ 24.640 $ 0     $ 49.280 $ 638.720 
Servicios generales $ 24.640 $ 24.640 $ 0     $ 49.280 $ 638.720 
                
TOTALES $ 139.040 $ 139.040 $ 0 $ 0 $ 0 $ 278.080 $ 3.557.920 
 
Fuente: Fundación GEPIC 
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Tabla 46. Totales mensuales de gastos de Transferencia. 
 
Aportes Parafiscales Valor Otras Apropiaciones Valor 
Salud $ 295.460  Cesantía  $ 319.667 
Riesgos Profesionales $ 18.145  Int. S/Cesantía 
  
$ 38.360 
Fondo de Pensiones $ 417.120  Prima de Servicios $ 319.667 
ICBF $ 104.280  Vacaciones 
  
$ 144.833 
SENA $ 69.520  Esap 
  
$ 0 
Subsidio Familiar $ 139.040  Escuelas industriales $ 0 
Subtotal $ 1.043.565  Subtotal 
  
$ 822.527  
    
Total Apropiaciones $ 1.866.091 
 
Fuente: Fundación GEPIC 
 
Tabla 47. Gastos Totales anuales de Transferencia. 
 
GASTOS DE TRANSFERENCIA 
Salud, pensiones y riesgos profesionales $ 8.768.700 
Cesantías $ 4.296.324 
PARAFISCALES  
Cajas de Compensación familiar, SENA, ICBF 
$ 3.754.080 
TOTAL GASTOS DE TRANSFERENCIA $ 16.819.104 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Ésta es la Informacion detallada necesaria para poder realiazar una proyeccion 
financiera que abarque los items necearios a la hora de ejecutar ésta. Todos los 
datos expuestos fueron sacados de fuentes o plataformas que manejan este tipo 
de informacion de forma objetiva. En cuanto la informacion de los impuestos, 
porcentajes, valores de referencia se realizó con el asesoramiento de un contador 
publico que ejerce la profesion en la actualidad. 
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12.4. PROYECCIÓN; Forward Trade (FWT) S.A.S 
El escenario propuesto para la correspondiente proyección va de acuerdo a lo 
establecido en las tablas detalladas del presupuesto que se requiere para dar 
inicio al proyecto, evaluaremos el probable escenario. Una proyección con ventas 
constantes, y con el total de los recursos necesarios aportado por los capitalistas y 
en este se determinará: el Valor Presente (VP), el Valor Presente Neto (VPN),  la 
Tasa Interna de Retorno (TIR), el Beneficio Costo (B/C) y las Ganancias de cada 
periodo (Anual).   
Dicha proyección financiera busca determinar los ingresos generados por las 
ventas y los costos propios de la operación, además de determinar la Utilidad 
Bruta después de Impuestos. A esta Utilidad Bruta después de Impuestos se le 
aplica un descuento a definir después de los primeros cinco años, para determinar 












Tabla 48. Proyección; Forward Trade (FWT) S.A.S.  
• (Cifras en millones de pesos). 
INVERSIÓN 
CONCEPTO ÍTEM PO 2015 2016 2017 2018 2019 
INGRESOS        
Saldo Inicial De Caja Periodo 
Anterior    
                       
15.500.000  
                  
26.703.356  
                  
39.676.393  
                
53.994.952  
              
69.221.198  
Ingresos De Operación             
Ventas accesorios   122.000.000 126.880.000 131.955.200 137.233.408 142.722.744 
INGRESO DE MONTAJE             
Capital social 80.000.000           
              
TOTAL INGRESOS 80.000.000 137.500.000 153.583.356 171.631.593 191.228.360 211.943.943 
        
EGRESOS       
COSTOS DE MONTAJE       
Estudios de factibilidad  500.000       
Equipo de oficina (Computador, 
Impresora, Teléfono, caja 
registradora) 
 2.400.000       
Equipo y Muebles de oficina 
(Estanterías, Vitrinas, Escritorios, 
Sillas, Archivador, Butacas, Juego 
de mesa.) 
 3.000.000       
Adecuación de infraestructura  1.000.000       
Software  1.500.000       





Portafolios , Volantes, Tarjetas de 
presentación, Páginas amarillas, 
Pendón 
$ 6.100.000      
COSTOS DE OPERACIÓN        
Honorarios Profesionales (Contador)  9.600.000 9.984.000 10.383.360 10.798.694 11.230.642 
TOTAL COSTOS 64.500.000 9.600.000 9.984.000 10.383.360 10.798.694 11.230.642 
        
GASTOS       
GASTOS  OPERACIONALES DE 
ADMINISTRACIÓN (GENERALES) 
      
GASTOS DE PERSONAL 5105       
Nomina (Salario, Auxilio de transporte)   42.695.040 43.975.891 45.295.168 46.654.023 48.053.644 
Prima de Servicios y Vacaciones   464.500 478.435 492.788 507.572 522.799 
   43.159.540 44.454.326 45.787.956 47.161.595 48.576.443 
IMPUESTOS 5115              
             
Industria y comercio (6% del capital 
social)   4.800.000 
                   
4.968.000  
                   
5.141.880  
                  
5.321.846  
                
5.508.110  
Cámara de comercio 
  135.000 
                      
139.725  
                      
144.615  
                     
149.677  
                   
154.916  
Cree (03% de las ventas) 
  366.000 
                      
380.640  
                      
395.866  
                     
411.700  
                   
428.168  
IVA 16% 
  19.200.000 
                 
19.872.000  
                
20.567.520  
               
21.287.383  
              
22.032.442  
Impuesto a la rentas (33% de los 
activos)   1.683.000 
                   
1.741.905  
                   
1.802.872  
                  
1.865.972  
                
1.931.281  
GASTOS ARRENDAMIENTOS             
Arrendamientos locativo 
  2.000.000 
                   
2.070.000  
                   
2.142.450  
                  
2.217.436  
                
2.295.046  
SEGUROS 5130             
De incendio robo y terremoto perdida y 
otros   3.824.000 
                   
3.957.840  
                   
4.096.364  
                  
4.239.737  
                
4.388.128  
Continuación Tabla.  
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GASTOS DIVERSOS 5195       
Papelería tintas e insumos de oficina  
  360.000 
                      
372.600  
                      
385.641  
                     
399.138  
                   
413.108  
Mantenimiento general de oficina cada 
3 años   500.000     
                     
517.500    
Materiales para cafetería y aseo  
  240.000 
                      
248.400  
                      
257.094  
                     
266.092  
                   
275.406  
Publicidad,  Pagina web  
  550.000 
                      
569.250  
                      
589.174  
                     
609.795  
                   
631.138  
Imprevistos 
  1.200.000 
                   
1.242.000  
                   
1.285.470  
                  
1.330.461  
                
1.377.028  
SERVICIOS 5135             
Servicios Públicos (Agua, luz, teléfono, 
internet)   3.000.000 
                   
3.105.000  
                   
3.213.675  
                  
3.326.154  
                
3.442.569  
Vigilancia 
  3.360.000 
                   
3.477.600  
                   
3.599.316  
                  
3.725.292  
                
3.855.677  
TOTAL GASTOS GENERALES  41.218.000 42.144.960 43.621.937 45.668.184 46.733.016 
              
GASTOS DE TRANSFERENCIA             
Salud, pensiones y riesgos 
profesionales   
                         
8.768.700  
                   
9.031.761  
                   
9.302.714  
                  
9.581.795  




                         
4.296.324  
                   
4.425.214  
                   
4.557.970  
                  
4.694.709  
                
4.835.551  
Parafiscales (Sena, ICBF, Cajas de 
compensación familiar)   
                         
3.754.080  
                   
3.866.702  
                   
3.982.703  
                  
4.102.185  
                
4.225.250  
TOTAL GASTOS DE 
TRANSFERENCIA   16.819.104 17.323.677 17.843.387 18.378.689 18.930.050 
              
 
TOTAL EGRESOS 
                   
64.500.000  
                     
110.796.644  
                
113.906.963  
                
117.636.640  
              
122.007.162  
           
125.470.151  
              
SALDO = INGRESOS - EGRESOS                    
15.500.000  
                       
26.703.356  
                  
39.676.393  
                  
53.994.952  
                
69.221.198  
              
86.473.792  
Fuente: Elaboración propia. 
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Fuente: Elaboración propia. 
 
Esta proyección y la liquidación de la nómina tuvieron en cuenta los siguientes 
datos:  
 Inversión inicial $ 80.000.000. 
 Las Ventas, de las líneas de accesorios se incrementan en un 4%. 
 Los Costos, se aumentan en un 4%. 
 Los Gastos Operacionales un 3%. 
 Los Gastos Generales en 3,5%. 
Sena 2,00%   
ICBF 3,00%   
Caja de compensación 4,00%   
Seguridad Social Y Pensión 
 Empleado Empresa 
Salud 4,00% 8,50% 
Pensión 4,00% 12,00% 
Cargas Prestacionales   
Cesantía 8,33%   
Prima De Servicios 8,33%   
Vacaciones 4,17%   




Ci  (64.500.000) 
P1  26.703.356  
P2  39.676.393  
P3  53.994.952  
P4  69.221.198  
P5  86.473.792  
VP $ 166.499.988  
VPN $ 101.999.988  
TIR 60% 
B/C  2,58  
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12.5 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO FINANCIERO   
 
• Flujo Caja.   
El Flujo de Caja se realizó con recursos propios, muestra de forma inicial un 
acercamiento a lo que podría ser el rendimiento del plan que es Forward Trade 
(FWT) S.A.S. Tal y como aparece en el de la proyección, se puede apreciar que la 
inversión inicial de $ 80.000.000. Ésta se puede recolectar en los dos y medio 
años; de forma completa; los tres años completos, suman un valor estimado de: 
$120.374.701. Esta tendencia positiva, generaría utilidades pues, en los próximos 
5 periodos. Y por su proyección observando las utilidades, deducimos que va en 
un pequeño pero constante aumento por cada periodo. Es importante remarcar 
que las ventas deben ser constantes, aunque los costos y los gastos también lo 
son.   
• Ventas accesorios:  
Con Financiación.  Al igual que el flujo de caja, este ítem, da una perspectiva de 
los ingresos por ventas de accesorios. Estas son de $ 122.000.000, para el año 
2015; Y para el año cinco estarían alrededor de los $142.722.744, se hace 
hincapié que esto solo es posible si se usan bien las herramientas de mercadeo, 
empleando estrategias efectiva y complementarias a todo lo que encierra el 
servicio al cliente. 
• Valor Presente: 
En cuanto al Valor Presente del proyecto es $ 166.499.988; Triplica la inversión 
inicial que sería de $ 80.000.000 que se realice hoy es muy bueno para compañía 





• Valor Presente Neto: 
El VPN de la inversión cumple con el objetivo básico financiero: MAXIMIZAR la 
inversión en $ 101.999.108. Excelente eso se debe a que el margen de ganancia 
de los productos es altísimo por encima del 150%. 
• Tasa Interna de Retorno (TIR): 
La Tasa Interna de Retorno (TIR), bajo este contexto reintegro un 60%, quiere 
decir que se hace muy viable poder invertir en el proyecto; Es importante acotar 
que el margen de ganancia al ser importadores directos desde la China es muy 
alto. Este indicador es creciente y positivo desde todo punto de vista 
comparándola con una tasa de Oportunidad del 16%; esta “tasa de interés de 
oportunidad para la empresa, no es más que el Costo de capital promedio 
ponderado, la cual permita cubrir el costo de la financiación”21 
• Beneficio / Costo 
Por último el B/C muestra que por cada peso invertido me retorna 2.58 pesos; un 
excelente índice pues cuadruplica todo lo que estoy invirtiendo. La empresa en 
general; entonces SI Genera Ingresos. Esto lo podemos comparar en el sentido 
que los ingresos serán mayores que los egresos.  
 
La última palabra la tendrán los INVERSIONISTAS, que de acuerdo con FLUJO 
DE CAJA, tomarán su decisión. Los cinco primeros años se consideran años de 
indulgencia para el apalancamiento de la empresa, decisión tomada por el por el 
inversionista. 
                                                           
21 Universidad Nacional de Colombia. Tasa de interés de oportunidad para la empresa. [Octubre de 








• A partir de idea de crear de una empresa comercializadora de accesorios para 
vehículos en la ciudad de Pereira con su nombre y su marca propia, Forward 
Trade (FWT); su planeación y proyección, dicha investigación permitió demostrar 
que esta puede ser posible y viable.  
 
• El trabajo de campo y su posterior análisis, mostró las deficiencias que hay en el 
sector de accesorios de la capital Risaraldense; básicamente en cuanto al 
respaldo de las tiendas, la calidad, garantía y el servicio técnico. Ayudando a 
reconocer las deficiencias en la prestación del servicio de venta de accesorios 
para vehículos; tomando estas debilidades en fortalezas para Forward Trade 
(FWT), S.A.S. También identificar que las empresas no realizan estrategias de 
mercado ni comunicación que busque conseguir y fidelizar más clientes.   
 
 • En cuanto el estudio técnico permitió especificar los requerimientos en materia 
de física tanto del local como todo lo que requiere para su puesta en marcha. 
Tener toda la capacidad instalada. 
 
• El análisis financiero, ayudo a reconocer cuales son los requerimientos 
económicos, que serán necesarios para apalancar toda la puesta en marcha de 
Forward Trade (FWT) SAS. El mantenimiento de la organización, para que pueda 
trabajar de la forma correcta. Ya que lo resultados arrojaron ganancias, permitirá 





• La estructura organizacional, tiene unas exigencias que se necesitan cumplir, en 
cuanto el talento humano, políticas, jerarquización y en general los fundamentos 
administrativos que regirán a Forward Trade (FWT) SAS. 
 
• La hipótesis que se planteó al iniciar esta investigación, con respecto a la 
informalidad de los que prestan este servicio de venta de accesorios y los 
problemas en inventario, en garantía de los productos, el respaldo de marca, y 
el servicio técnico especializado; es correcta. Arrojo que estos problemas son 
latentes en los negocios que carecen de un prestigio o reconocimiento, debido 
que no cuentan con un sentido de servicio al cliente, (precio, Calidad, respaldo 
de marca) y la post venta. En clientes de un poder adquisitivo más alto; éstos 
obstáculos no se presentan a menudo, gracias a que van a establecimientos 
donde si les ofrecen las garantías sufrientes.   
 
La teoría de que la gente tiene un comportamiento de acuerdo a su nivel 
económico, resultó cierta y por ello se pudo estimar la disposición a pagar por 
un servicio de acuerdo a la variedad que los comercializadores puedan ofrecer 
de un accesorio. 
  
Este estudio y su posterior exploración, permitió al investigador poner a prueba 
toda la capacidad académica y compromiso en el trabajo de campo; ya que estas 












14.  RECOMENDACIONES 
 
Se recomienda al tomar este estudio y su investigación como un documento de 
consulta objetivo para la toma de una decisión, junto a todos sus instrumentos 
tecnológicos y técnicos. No tomarlo como un generador de más gastos y 
complejidad, respecto a la idea de negocio; sino como una asistencia que 
mejorará y hará que el riesgo de inversión se reduzca ostensiblemente. Los 
estudios de factibilidad no solo están hechos para medianas o grandes 
organizaciones sino que se diseñaron para todas estas que pretenden penetrar un 
mercado y establecerse en éste; porque duro es invertir, crecer y sostenerse en un 
sector cada vez más competido y competitivo como es el de los accesorios para 
automóviles. 
Se hace importante que, el estudio financiero y la investigación de mercados se 
retroalimente; Se debe seguir estudiando, dado lo dinámico que es el mercado y la 
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Anexo 1. Encuesta para empresas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
